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1. INTRODUCCION

La investigacion sobre la pfoductividad en el sector Comercio se desarrolla
en dos niveles principales: a} andlisis del comportamiento de la productividad y de
sus principales determinantes para el comercio agregado y para el comercio al por
menor, y b) analisis de los procesos de comercializaciéon en algunos sectores
especificos como son lacteos, textiles y confecciones, papel e impresocs, Y
metalurgia.

En la primera seccién del documento se caracteriza la dindmica de la
produccién y del uso de factofes en el sector, y se calcula el crecimiento de la
productividad para el Comercio al Por Menor y péra el Comercio Total. Con base
en las estimaciones de los cambios en productividad, se analizan los
determinantes de dichos cambios en relacion con variables. de actividad
econdmica, con variables comerciales (presencia de importaciones competitivas, y
apertura exportadora), y con variables tecnolégicas, entre otras.

Posteriormente se hace un analisis dé los margenes comerciales y de un
conjunto de indicadores de productividad construidos sobre informacién de los

estados financieros de empresas orientadas al comercio al por menor y al por

mayor.

En las siguientes cuatro secciones del documento se hace un anélisis

especifico de las etapas de comercializacién intera y externa de los sectores de



lacteos, papel e impresos, textiles y confecciones, y metalurgia, enfatizando los
siguientes aspectos:

(a) Caracterizacién de los procesos de comercializacién con el fin de tipificar los
modelos organizacionales que operan y SU vinculacion con la estructura
productiva.

(b) Célculo de los costos de comercializacion en cada casoy su descompasicion.
(c) Identificacion de principales barreras y sobre-costos asociados a los procesos
d_e comercializacion. Identificacién de costos de transaccion que limitan Ia
eipansién de los procesos de comercializacion.

Uno de los principales objetivos del trabajo es identificar los posibles
efectos de la apertura sobre los anteriores aspectos, € integrar en el analisis Ia
relacién entre determinantes a nivel macroeconomico y a nivel microecondmico.

Con el fin de obtener la informacién que permita abordar los anteriores
aspectos se aplicaron entrevistas con los empresarios de los distintos sectores, y
se incluyé un modulo especia!‘sobre Competitividad, Apertura y Comercializacion
en 1a Encuesta de Opinién Empresariai de Fedesarrolio.

El médulo especial sobre Competitividad, Apertura y Comercializacion fue
distribuido a las empresas que conforman la base de !a Encuesta de Opinion

Empresarial, y se recogieron mas de 400 respuestas1. Este moédulo especial

1 o0 . '
Los resultados de esta encuesta que fueron utilizados para este trabajo se encuentran
consignados en el Anexo 1. Los otros resultados se encuentran a disposicion del interesado en

Fedesarrollo.



indaga en aspectos como la importancia de los costos de comercializacion en el
precio del producto, mecanismos de comercializacion de los productos destinados
al mercado domeéstico y al mercado externo, importancia de los cambios en los
procesos de comercializacion como resultado del proceso de apertura,
composicién de los costos de comercializacion, etc.

Finalmente, la Ultima seccién del documento recoge las principales
conclusiones y recomendaciones con miras al incremento de la productividad y al

logro de la competitividad en lo referente a las fases de comercializacion de los

bienes industriales.



2. DINAMICA DE LA PRODUCTIVIDAD AGREGADA DEL COMERCIO

-2 1. La Informacion sobre el Sector Comercio

La escasez de informacion es un hecho caracteristico que debe enfrentar
cualquier estudio que se realice sobre el sector. Adicionalmente, el hecho de que
el presente trabajo se concentra en el estudio de las fases de comercializacién de
algunos bienes manufacturadoé especificos hace mas complejo el problema de la
informacion y dificulta cualquier esfuerzo de estimacion econométrica. Como es
sabido, la principal fuente de informacién sobre produccion y uso de factores en la
industria manufacturera es la Encuesta Anual Manufacturera (EAM). Sin embargo,
la informacién de la EAM no cubre los procesos de distribucion’y comercializacién
de los productes y por lo tanto no incluye la informacion de los costos asociados a
dichos procesos. La informacion sobre ventas por ejemplo, estd calculada con
base en el precio de fabrica sin incluir ningin impuesto sobre las ventas®.

En el caso del comercio, la Muestra Mensual de Comercio al Por Menor del
DANE contiene informacion sbbre ventas domésticas y algunas otras variables
como empleo y remuneraciones. Existe también la informacidn sobre el sector
comercio proveniente de las Cuentas Nacionales del Dane sobre produccion

bruta, consumo intermedio y valor agregado del comercio en su conjunto.

2 |a EAM incluye informacion sobre impuestos indirectos por compra de materias primas y los
impuestos indirectos causados asociados a la produccion, asi como los subsidios a las

exportaciones.



También descomponen el valor agregado a precios corrientes entre remuneracion
a los asalariados, pago de impuestos indirectos y excedente bruto de explotacion.
Se debe tener en cuenta que e! concepto de “produccion” en el caso del comercio
se refiere a la agregacion de los margenes comerciales que se generan en las
diferentes actividades economicas.

Para e! analisis agregado de la productividad en el sector se utilizaron estas
dos fuentes de informacion, distinguiendo entre la dinamica de la productividad
para el Comercio agregado (para el periodo 1975-1992, dada la disponibilidad de
informacion) y para el Comercio al Por Menor {para el periodo 1984-1994).
Finalmente, se utilizé informacién de los estados financieros de las empresas
comerciales registradas en la Superintendencia de Sociedades (balance general,
y estado de pérdidas y ganancias). Si bien egta informacion no tiene los niveles de
desagregacion requeridos para aplicar algunas metodologias que se han
desarrollado recientemente para el analisis de la productividad con base en los
estados ﬁnanéieros, si brinda la posibilidad de hacer algunos caiculos de
rentabilidad y productividad distinguiendo entre los principales bienes que son

comercializados por dichas empresas3.

3 Esta informacion sélo esta disponible para el periodo 1982-1994.



2.2 Produccion, Uso de Factoresy Productividad

2.2.1 Comercio Agregado

Entre 1976 y 1992, la produccién bruta del sector comercio crecié 3.11%,
mientras que el consumo intermedio crecid en una proporcidén ligeramente
superior en términos reales (3.7%) -ver Cuadro 2.2.1.1-. El hecho mas significativo
del uso de factores en el sector durante el periodo, fue el gran crecimiento del
empleo (5.2%) y el escaso inéremento del capital (1.9%). Como resultado de la
intensiva acumulacion relativa de factores, especialmente de materias primas y de
trabajo, el crecimiento de la productividad total factorial fue practicamente nulo
(0.26%).

Como consecuencia de las anteriores tendencias, la relacion capital-trabajo
en el sector disminuyé drasticamente a lo largo del periodo. Asi, para 1992 la
relacién capital-trabajo era solamente el 60% de la vigente en 1975. Este
comportamiento refleja una importante transformacion en la estructura de
generacion de empleo én el pais, en la cual, el sector comercio pasa a tener una
creciente importancia en la creacién de empleo por encima de otras actividades
productivas como la industria o el sector agropecuario. Como Ra sido sefialado en
otros estudios, esta transformacion en la estructura del empleo estuvo
acompanada de crecientes procesos de informalizacion de la mano de obra, con

posibles efectos adversos sobre los ingresos medios de ios trabajadores y sobre



los niveles de pobreza. Dada la escasa existencia de barreras a la entrada, en
particular en el comercio informal, esta evolucion también manifiesta la capacidad
de absorcion del sector sobre los excedentes de fuerza de trabajo urbana.

La mayor utilizacién de trabajo en el sector estd estrechamente
correlacionada con la evolucion de los ingrescs por trabajador. Mientras que el
precio de la produccion del sector se incrementd por un factor de 46 en 18 anos, y
el precio .de las materias primas utilizadas se multiplicé por 41, el precio del
trabajo (calculado como la remuneracion por trabajador) solamente se multiplico
por 34 (Cuadro 2.2.1.2). Esto significa que los ingresos reales por trabajador, en
términos del precio del producto del sector, habrian disminuido un 27% durante el
periodo, es decir, una caida de 1.2% anual en las remuneraciones per cépita“.

Un analisis de la evoluqibn de la produccion y del uso de los factores por
subperiodos muestra una evolucion similar a la de la economia en su conjunto: el
sector comercio tuvo una fase expansiva en la segunda mitad de la década de los
setenta, seguida de una fase recesiva enfre 1980 y 1983, una recuperacion entre
1984 y 1988, y finalmente una desaceleracion relativa de la actividad del sector a

principios de la presente década (Grafico 2.2.1.1). Sin embargo, a partir de 1992

‘ Se debe senalar que puede haber problemas de comparabilidad entre las cifras de
remuneraciones (provenientes de las Cuentas Nacionales) y las de empleo (provenientes de las
Encuestas de Hogares). Es posible que los ingresos de una parte del empleo en el sector,
especialmente de cuenta-propia, aparezca como “excedente bruto de explotacion” en las Cuentas
Nacionales. Sin embarge, algunos célcutos basados exclusivamente en los datos de las Encuestas
de Hogares sugieren también un deterioro en los ingresos per capita del empleo en el sector

durante los ochenta {Lora, Ramirez).



la produccion del sector se recupera y alcanza una tasa de crecimiento anual del
5% Desafortunadamente, no se cuenta con informacion acerca del uso de
factores en el sector para estos afos, y porlo tanto, no se tienen estimativos del
crecimiento de la productividad total factorial’.

La evolucion de la productividad total factorial es similar (Grafico 2.2.1.2).
Luego de un crecimiento moderado entre 1984 y 1988 (1.5% anual), dicho
crecimiento es negativo a partir de 1989 (coh un crecimiento promedio anual de -
1% entre 1989 y 1992).

Finalmente, con base en la informacidn de las Cuentas Insumo-Producto
del DANE se calculd la estructura de costos del sector Comercio. A pesar de las
limitaciones de una metodologia que asume coeficientes fijos, esta aproximacion
sirve para relevar las variables que tienen una mayor importancia en el analisis de
los costos del sector. De otro lado, este analisis es compiementado en los
estudios sectoriales con los resultados de las encuestas aplicadas por
Fedesarrollo en lo referente a la identificacion de los principales costos en que
incurren las empresas en los procesos de comercializacion.

Para 1992, el 71.7% del valor de la produccién del sector Comercio
corresponde a valor agregado,'y el 28.3% es consumo intermedio. Los impuestos

indirectos ocupan una alta proporcién del valor agregado (casi un 20%), igual a la

5 Este caleulo se hace sin embargo, para el caso del Comercio at Por Menor (ver siguiente
seccion).



participacién de las remuneraciones a los asalariados. El 60% restante
corresponde al excedente bruto de explotacion. Dentro del consumo intermedio,
los gastos en transporte ocupan el 59% del total, y los servicios financieros
(bancos y seguros) 21.7%. E! 20% restante se distribuye principalmente entre

demanda de otros bienes intermedios (8.78%), y electricidad, gas y agua (4.89%)

-Grafico 2.2.1.3-.

2.2.2 Comercio al Por Menor

"En el periodo 1986-1982 en promedio las ventas al por menor crecieron a
una tasa de 2.3% anual, mientras que el empleo lo hizo a una tasa de 0.6%, y el
stock de capital al 5.4%. El bajo dinamismo del empleo en el comercio al por
menor frente al dinamismo de la actividad economica del sector es ain mas
notoric en 1993 y 1994. En estos dos afos las ventas del comercio al por menor
crecieron 5.18%, mientras qué el empleo sdlo crecid en 1.2%. De otro lado, en
estos dos afos se evidencia un gran crecimiento del stock de capital en el sector
(8.2%), mucho mayor que en cualquier periodo anterior. Un anélisis desde 1975
del crecimiento de las ventas y del empleo en el comercio al por menor muestra
que la independencia entre ios movimientos del empleo y de las ventas son un
fenomeno atipico en la relaciéon de largo plazo que se observa entre estas dos
variables (Grafico 2.2.2.1). Este hecho sugiere que un importante cambio en la
relacion entre ventas y empleo ha tenido lugar en la década de los noventa y en

particular, a partir del proceso de apertura. Mientras que la productividad del



trabajo en el sector ha aumentado en forma importante durante esta etapa
(Grafico 2.2.2.2), la fuente de dicho incremento es una mayor relacién capital-
trabajo, y no un incremento en la productividad total factorial. Dicho incremento en
ia relacion capital-trabajo, por su parte, es explicada por el gran incremento en la
inversion en el sector (Grafico 2.2.2.3)

De otro lado, el crecimiento de la productividad total factorial gue habia sido
de 0.7% entre 1986 y 1988, pasé a ser negativo entre 1989 y 1991, y aunque
crecié 1.3% entre 1992 y 1983, volvio a ser negativo a partir de 1994 (Grafico
2.2.2.4). Esta tendencia de un gran boom inversor a partir de la apertura
econdmica acompanada de una desaceleracion del crecimiento de la PTF ha sido
encontrada en otros sectores, y puede reflejar aspectos Vdinémicos asociados a la

relacion entre inversion y productividad que son dificiimente capturados cuando el

periodo posterior a la apertura es tan reciente.

2 2 3 Determinantes del Crecimiento de la Productividad

E| calculo del crecimiento de la productividad basado en la aproximacién de
Sﬁ[ow descuenta la contribucion del crecimiento de los insumos del crecimiento
del producto. Este calculo residual del crecimiento de la productividad esta basado
en los supuestos de rendimieritos constantes a escala y existencia de mercados
competitivos. Hall (1987) ha moétrado que si dichos supuestos no se cumplen la
medida de productividad sera sesgada e incorrecta. Bajo el supuesto de firmas

maximizadoras de beneficios, en. condiciones de competencia imperfecta y

10



rendimientos crecientes, Hall (1988) deriva una expresion general relacionando
cambios en el producto (dg) con cambios en los insumos (dx) y con el crecimiento

de ia productividad (¢), afectados por un parametro de poder de mercado o

markup () y un parametro de escala (y) -ver Harrison, 1989-:

dg = +(y -1k +8 +
qtpdxr(y)dt ur

donde:

.6 +u =0
t t

. dx =[cozdl +@ dm]
!

! !t m
ili. dk =dK /K
t tit

Las variables en mintsculas g, / y m equivalen a In(Q/K}, In(L/K) y In(M/K)
respectivamente, donde Q es el producto y K, L y M son el capital, el trabajo, y las
materias primas respectivaménte. La identidad (i) expresa los cambios en
productividad como el resultado de un término constante y de una variacidn
residual. Las relaciones (if) y (iii) definen el crecimiento ponderado del trabajo y las
materias primas, y el crecimiento del stock de capital.

Cualquier valor de p significativamente mayor que uno refleja la existencia
de poder de mercadd. Cualquier valor de y>1 refleja la existencia de

rendimientos crecientes a escala. Un coeficiente menor que 1 implica
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rendimientos decrecientes a eécala, y rendimientos constantes a escala si es igual
al.

Los resultados de la estimacion econométrica muestran que el sector
comercio es basicamente competitivo y sujeto a rendimientos constantes a escala.
En efecto, el markup estimado es de 5.6%, nivel que no es significativamente
diferente de cero. De otro lado, la magnitud del coeficiente de escala es de 0.667,
que aunque sugiere rendimientos decrecientes, no es estadisticamente diferente
de cero.

En una segunda etapa se hicieron un conjunto de estimaciones
econométricas correlacionando el crecimiento de la productividad total factorial y
un conjunto de variables de actividad econémica (crecimiento de la produccion),
variables tecnologicas (relacién capital-trabajo), cambios en utilizacion de
capacidad (aproximados por los cambios en el consumo de energia eléctrica en el
sector), y variables comerciales (apertura exportadora y tasa de penetracion de

las importaciones).

Los resultados econométricos mostraron consistentemente que el
crecimiento del producto es el principal determinante del crecimiento de la
productividad, en una relacién tipo Verdoorn que ha sido también encontrada en el
caso de la productividad industrial. La elasticidad estimada del crecimiento de la
productividad con respecto al crecimiento del producto se sitia entre 0.4 y 0.3,

(también similar a la estimada en el caso de la industria manufacturera). De otro

12



lado, los diferentes ejercicios no muestran ninguna relacién sistematica entre el
crecimiento de la productividad y las variables del sector externo. El cambio en la
tasa de expdrtaciones a PIB aparece positivamente relacionada con el crecimiento
de la productividad {a un nivel de significancia del 10%), igua! gue la variacion en
la tasa de importaciones a PIB. Sin embargo, en este Ultimo caso el coeficiente

estimado no es significativamente diferente de cero.

2.3 Margenes de Gananciay Productividad

Con base en informacion de estados financieros proveniente de la
Superintendencia de Sociedades se calcularon los margenes de ganancia y
algunos indicadores de productividad para un grupo de cerca de 250 empresas
comerciales, tanto en comercio al por mayor como €n comercio al por menor,
diferenciando por tipo de bienes comercializados: 1) alimentos, bebidas y tabaco;
2) productos textiles, prendas de vestir y calzado y 3) maquinaria. Estos
indicadores fueron calculados para los afos 1992-1 994, periodo para el cual fue

posible obtener la informacion.
Los margenes de ganancia‘5 disminuyeron o permanecieron constantes
entre 1992 y 1994. La caida en los margenes fue especialmente notoria en el

caso de maquinaria (con una disminucion de casi diez puntos porcentuales) - Ver

¢ Definidos como:

MC= IngresosTotales(IT)— Costos Variables(CV')

IngresosTotales({T)

13



Grafico 2.3.17-. Los indicadores de rentabilidad (relacién de ganancias
operacionales a ventas o activos fijos) también disminuyen para todos los
sectores, especiaimente el indicador de rentabilidad sobre activos fijos. Dicha
disminucién es especialmente significativa para el comercio al por mayor de
maquinaria y textiles, confecciones y cuero, pero también para el comercio al por
menor de textiles y de almacenes especializados de alimentos, en estos dos
casos arrojando pérdidas operacionales en 1994.

La relacion entre valor agregado (o valor de las ventas} y valor de los
activos fijos constituye una medida de la productividad del capital (APOS, 1895).
Este indicador disminuye para fa mayor parte de los sectores, especialmente en el
comercio al por mayor de textiles, confecciones y cuero, y en el comercio al por
menor de alimentos y aparatos de uso doméstico. Para la mayor parte de los
sectores esta evofucién no se debe a una caida en las ventas. Por el contrario, las
ventas de alimentos y especialmente las de magquinaria tuvieron aumentos muy
significativos entre 1991 y 1994 (Cuadro 2.3.1). La caida en el indicador de
productividad del capital se debié a un aumento muy importante en la adquisicion
de activos fijos por parte del comercio. Asi por ejemplo, en el Comercio al por
mayor las ventas crecieron en términos reales 6.67% en 1994, mientras que la

inversion se incrementé en términos reales en 14.94%. En el caso del Comercio al

7 En los graficos que siguen, los dos primeros sectores, textiles (incluyendo confecciones y cuero)
y maquinaria corresponden al comercio al por mayor. Los otros sectores pertenecen al comercio al

por menor.
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considerados (alimentos, maquinaria y textiles, cuero y confecciones) las
importaciones se triplicaron ent_re 1991 y 1994.

Con base en estas cifras se podria argiiir que el incremento en las tasas de
penetracion de las importaciones estuvo asociado a menores tasas de crecimiento
de la productividad en el sector. Este asociacién, sin embargo, puede ser
equivocada en la medida en que, como Sé ha visto, al mismo tiempo hubo un
importante proceso de inversion y de expansién de la capacidad productiva en el
comercio. Adicionalmente, como se sefala en las secciones siguientes del trabajo,
el proceso de apertura indujo y estuvo acompanado de cambios significativos en
las estrategias de comercializacién de las empresas, €n los procesos de servicio
al cliente y, en general, en el rol de la comercializacion dentro de las estrategias
competitivas de las empresas,' factores que probablemente indujeron una mayor
eficiencia en el sector. La confluencia de incrementos en la inversién con cambios
en los procesos organizativos, hace dificil separar las fuentes de crecimiento de la
productividad asociadas al cambio técnico, de los incrementos en productividad
derivados de mejoras en eficiencia. Esos factores, junto con las relaciones
dinamicas existentes entre inversién y productividad, hacen aln mas complejo el
analisis de la evolucién de la productividad en el Sector Comercio durante la
década de los noventa. Probablemente se requiere tener mas informacion del

periodo posterior a la apertura para lograr una apreciacion mas adecuada de

estos procesos.
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3. COMERCIALIZACION DE LACTEOS
3.1. Distribucion de la leche cruda

La industria de lacteos se abastece en un 88% de leche producida
nacionalmente y un 14% de leche y ofras materias primas importadas. La
produccién nacional de productos lacteos se destina en un 97% al mercado
nacional, con tan solo un 3% al mercado externo.

Hasta finales de los afios ochenta ia cqmerciaiizacién de leche cruda Ia
efectuaban unos pocos interrﬁediarios que se encargaban de recogerla en las
fincas y llevarla a los sitios de proceso, ya fueran pasteurizadoras 0 empreéas
procesadores de derivados. En los anos noventas, esta situacion ha ido
cambiando en la medida en la que algunos empresarios de este sector se han
involucrado en el proceso de produccién de la leche con miras hacia mejorar la
calidad de la misma. En efecto, en este sector se ve un gran esfuerzo por parte de
los empresarios quienes en conjunto con los productores de leche se han
embarcado en un programa de cambio tecnolégico en la finca consistente en el
almacenamiento de la leche en unidades de enfriamiento, el transporte en
carrotanques aislados y un mayor control sanitario del ganado. El resultado ha
sido el logro de una mayor eficiencia en el proceso de recoleccion de la ieche en
dos sentidos. Por una parte, el transporte de leche refrigerada en tanques
aislados en comparacién con el transporte de la leche fria o caliente en cantinas,

permite ampliar el area de recoleccién de la leche, lo que se traduce en un gran
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ahorro para las empresas compradoras (que son las que cubren los costos de
transporte), al reducirse el numero de viajes desde Ia fabrica o desde los centros
de acopio. Esto es muy importante ya que Colombia es un pais de muchos
productores de leche de tamafio p_equeﬁo (Gréfico 3.1.1). Por la otra, la
eliminacién de las cantinas representa también un ahorro para los usuarics de la
leche ya que son ellos los duerios de las cantinas.

El mercado de la leche es generalmente muy concentrado. Existen zonas
del pais donde sélo hay un comprador, como es el caso del Caqueta, y que como
tal. tiene un gran poder de negociacién, imponiendo sus condiciones de compra.
En la regién central del pais, sin émbargo. el mercado no esr tan concentrado
debido a la presencia de un gran ndmero tanto de productores como de
empresarios, lo cual ha dado lugar a una politica comercial muy agresiva,
especiaimente por parte de la'industria. Del total de leche producida en el pais,
segln una encuesta efectuada por Nestié en octubre de 1995 (Cuadro 3.1.1), el
35% se destina a la pasteurizacion (existen aproximadamente 66 pasteurizadoras,
6 controlan el 33% del mercado), el 12% se consume cruda, el 8% se pulveriza y
el 45% se utiliza en la produccién de derivados lacteos (queso artesanal 17%,

queso industrial 8%, yogures 5%, mantequilla 25 y otros 14%).

A nivel nacional, cinco empresas (Nestlé, Cicolac, Proleche, Alpina y
Colanta) compran diariamente el 15% de la produccion de leche del pais. Dentro

de éstas, Colanta que es la mas grande con una capacidad de procesamiento
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diario de 840.000 litros. Se abastece de 10.000 productores de leche y cuenta con
9 centros de acopio. Le sigue Cicolac con una capacidad de procesamiento de
500.000 litros diarios, Alpina con 192.000 y Nestle con 180.000. Estas empresas
mantienen una relacién muy estable con sus proveedores lo cual beneficia a
ambas partes desde el punto de vista de seguridad comercial, crédito,
cumplimiento en los pagos y entregas, asistencia técnica, etc.. No obstante, este
tipo de relacién ha sido unicamente posible en el caso de producciones bien
localizadas, de buen volumen y calidad, ya que hay un grupo de productores entre
los cuales hay grandes, medianos y pequefios, con quien es muy dificil establecer
relaciones estables, ya que su objetivo es conseguir en cada momento las
mejores opciones para la venta de su producto.

Con respecto a las relaciones entre productores y empresas, vale la pena
senalar ia labor que ha realizado una de las empresas grandes para mejorar la
calidad de la leche a través de un mecanis‘.mo que premia la calidad, pagando un
mejor precio por la misma. Para este fin, la empresa ha establecido seis grandes
grupos de clasificacion para la leche cruda dependiendo de si es o no refrigerada,
transportada en tanques aislados, nivel de grasa, nivel de proteina, el volumen y
reductasa ®. Cada clasificacién, a su vez, esta subdividida en categorias a cada

una de las cuales les corresponde un puntaje. Asi, la Leche superpremium que es

8 |a reductasa es el tiempo que demora le leche en descomponerse cuando se le agregan unas
gotas de azul de metileno. Este tiempo esta determinado en buena parte por las condiciones de

higiene en la finca.
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la que mejor precio tiene, obtiene el puntaje maximo, es decir cumple con los
estandares mas altos de cada categoria. El siétema ha incentivado al productor a
trabajar para mejorar la calidad, ya que la alternativa para el productor seria recibir
como pago el precio fijo vigente, el cual es equivalente al 70% del valor de un litro
de leche empacado en bolsa. Esta empresa igualmente le garantiza al productor
que en tiempos de excedentes le compra la leche, respetando los precios.

Por otra parte, el acopio a través de intermediarios tiene en la mayoria de
los casos como destino al consumidor final y siempre se ha relacionado con una
baja calidad del producto. Aunque la venta de leche cruda esta legalmente
prohibida en las grandes ciudades, precisamente por razones sanitarias, la
practica persiste debido, entre otras cosas, a la falta de educacion del consumidor
y al deficiente control sanitario por parte de las autoridades involucradas. Los
cruderos compiten con !a industria por la materia prima pagando un mayor precio.
Sin embargo, esto lo compen.san adﬁ[terando la leche que entregan. Hasta el
establecimiento de la libertad de precios, inclusive algunas pasteurizadoras
adulteraban la leche.

3.2 Comercializacién de los derivados lacteos

Hasta hace pocos afios, los industriales, especialmente las pasteurizadoras
no tenian que hacer muchos esfuerzos para colocar sus productos, ya que los
intermediarios mayoristas se encargaban de esta labor. Con el transcurso del

tiempo y la proliferacion de empresas en el sector, la segmentacion de! mercado y
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las nuevas modalidades de competencia surgidas a raiz de la apertura comercial,
los industriales se han visto forzados a asumir un papel cada vez mas protagonico
en la distribucion de sus productos. Los productos finales también se han
sofisticado, no solo en lo que a empaque se refiere, sino en cuanto a la calidad y
variedad de los mismos.

La apertura sirvid para introducir nuevos productos en el mercado de
derivados, tal es el caso de la leche UHT, los quesos con sabores, ias leches con
sabores, etc.. La introduccién de nuevos praductos vino acompariada en algunas
empresas con innovaciones en las estrategias de mercadeo, asi como de intensas
campaiias de publicidad.

De acuerdo con los empresarios de este sector, la liberacion comercial, y
en esto hay que tener presente que mientras la produccién interna de leche se
encuentra altamente protegida, la de derivados no lo esta; trajo los siguientes

cambios en la estrategia de comercializacion de los productos finales por parte de

los empresarios:
-Importacién directa de insumos;
-Ampliacién de |a red de distribuidores nacionales;
-En algunos casos, reduccién de los margenes de comercializacion.
El 50% del mercado dé la leche pasteurizada’ estd concentrado en las
cuatro ciudades principales del pais. Este es un mercado esencialmente urbano y

puramente regional. La industria ha desarrollado sus redes comerciales en
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funcion de los grandes centros de consumo,. siendo incipiente en los mercados
urbanos intermedios. El mercado de la leche pasteurizada esta segmentado por
marcas, calidades y empaques. En la leche liquida hay cierta segmentacion por
estratos: la leche en empaque de carton o envase rigido es consumida por los
estratos de mayor ingreso, mientras que la leche en bolsa se vende, junto con la
leche cruda en los mercados de menores ingresos .

La leche en polvo, por su parte, tiene un mercado nacional y una porcion
importante se concentra en las regiones deficitarias en leche liquida como es el
caso del Occidente Colombiano (Valle y Antiguo Caldas). Aunque la produccion
de leche en polvo, por su precio, deberia estar dirigida a los consumidores de
altos ingresos; por razones de nutricion, se ha convertido en un producto de
consumo obligado de la poblacién im;antil. Adicionalmente, una buena proporcién
de los barrios marginales de las ciudades no son abastecidos con leche liquida,
por lo que recurren a la leche en polvo. En efecto, el principal canal de distribucion
de las leches infantiles son los -mayoristas y tenderos con una participacion de
49%, mientras que el autoservicio para este tipo de producto participa con el
31.8%. En el caso de la leche en polvo, estas participaciones son 48% mayoristas

y tiendas y 64.2% autoservicio. La leche larga vida (UHT) es consumida

% De acuerdo con la Encuesta Nacional de Hogares, en la cual se averigua por 1a costumbres de
compra de los hogares, en 1892, el 69% de los hogares colombianos compraban la ieche
preferiblemente en la tienda de barrio, mientras que tan solo un 10.5% lo hacia en los almacenes de

autoservicio.
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basicamente por los estratos de ingreso alto. La distribucion de ésta se hace en
un 92% a través de autoservicio, con tan solo un 7.6% a través de tenderos y
mayoristas.

En el caso de los derivados lacteos, el mercado es regional y tiende a ser
segmentado dependiendo de las marcas. Las grandes empresas, especialmente,
las multinacionales atienden a nivel nacional, aungque con una gran concentracion
en Bogota, aproximadamente del 50%. Las empresas grandes se han organizado
en operaciones comerciales regionales a donde envian sus productos para ser
distribuidos. La produccién de derivados lacteos esta orientada a los sectores de
la poblacién de ingreso medio y alto. No obstante, mediante una campana
intensiva de publicidad, estas empresas han buscado llegar con sus productos a
los estratos de menores ingresos.

En la fase de la distribucion y venta, un segmento de empresas con cierta
.escala y organizacién ha penetrado los canales modernos de distribucion
(autoservicio). Sin embargo, en materia de costumbres de los hogares, el lugar
preferido de compra para este tipo de productos continda siendo la tienda de
barrio. De esta manera, las grandes empresas concentran buena parte dersus
ventas en el sector tradicional, el cual abastecen directamente .o a través de
mayoristas. De acuerdo con la encuesta realizada entre los empresarios, el 52.5%

de las ventas las hacen directamente y el 42.5% a través de mayoristas o

intermediarios.
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Por otro lado, un nimero significativo de empresas aun tiene que recurrir a
intermediarios  transportadores, quienes son practicamente duefics de
determinadas rutas y abastecen determinados expendios minoristas. Esta
situacién es, sin embargo, entendible dado que los productos lacteos por ser de
caracter masivo liegan en la medida de lo posible a todos los estratos de [a
poblacion. No obstante, dado el dificil acceso a algunos barrios por condiciones

de las vias o por razones de seguridad, las empresas prefieren delegar la

distribucién en los mayoristas.

3.2.1 Costos de Comercializacion

Dentro de los costos de comercializacion de los derivados lacteos, los
salarios son los que mayor peso tienen (30.3%), seguidos por los de transporte
(25.3%). El transporte en este sector es costoso debido a las condiciones optimas
del mismo (vehiculos refrigerados) que se requieren para el transporte de lacteos
con el fin de preservar el producto. En este sector, igualmente, dada la alta
perecibilidad de los productes, los costos por pérdidas, dafios y deterioro son
altos, llegando al 4% del total dé costos de comercializacion.

Por otro lado, los costos de comercializacion como proporcién del precio
final pasaron de representar el 18% antes de Ia apertura a un 25% después de la
apertura. Este incremento en los mismos se explica, por una parte, en el mayor
esfuerzo en el que tuvieron que incurrir las empresas para vender sus productos

frente a la creciente competencia de productos importados y, por la ofra,
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relacionada con lo anterior, a las mayores inversiones en publicidad por parte de

las empresas.
3.3 Comercio Exterior

3.3.1 Proteccion

Dentro del sector agropecuario, el subsector lechero figura entre los mas
protegidos. En julio 12 de 1991 mediante la resolucion 00547 del Ministerio de
Agricultura se establecié la franja dé precios para la leche. Esta opera de tal
manera, que el precio de una tonelada de leche importada termina siendo igual al
de una tonelada de leche nacional. En otras palabras, para la leche , asi como
para otros productos bajo el regimen de franja de precios, el precio interno se fija
con respecto al precio del producto importado.

Los derivados lacteos no entran en la franja y, por lo tanto, estan sometidos
a los mismos aranceles que cualquier producto de consumo final (20%).

3.3.2 Exportaciones |

Las exportaciones de productos lacteos son escasas LUS$3.1 millones en
1994 frente a US$ 14.2 millones de importaciones. Sin embargo, a pesar del valor
tan reducido de las mismas, las empresas colombianas estan haciendo grandes
ésfuerzos para aumentar sus exportaciones especiaimente a los paises andinos.
En efecto, de un nivel de exportaciones nulo en 1991 se pasd a US$3.1 millones
en 1994 Dentro de este total, el 80% son exportaciones con destino a los

mercados ecuatoriano y venezolano. Las exportaciones las realizan
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especialmente las grandes empresas quienes exportan directamente sus

productos.

3.3.3 Importaciones

Las importaciones, por su parte, aumentaron considerablemente a partir de
1991, al pasar de US$8.9 millones en 1994 a US$ 14.2 millones. De acuerdo con
los empresarios de este sector, la apertura econdmica se consfituye en una
excelente oportunidad para ampliar sus exportaciones, con base en materias
primas importadas. No obstante como vimos, las exportaciones de este sector no
son muy dinamicas.
3.4 Problemas en la comercializacion de productos lacteos

Los problemas. de comercializacién en este sector tienen que ver
principaimente con las exportaciones hacia los paises vecinos. Al igual que para
un sinntmero de productos que son superavitarios en Colombia y deficitarios a
nivel de la regién andina, la leche colombiana encuentra sus mejores
oportunidades en la integracion. Sin embargo, desde su inicio el proceso de
integracion para este sector ha sido desigual, debido por una parte a que en la
subregién ain estan vigentes acuerdos de alcance parcial de la Aladi, mediante
los cuales, los paises de la region pueden importar productos de terceros paises
sin pagar ningun tipo de arancel. Esto.obviamente representa una competencia
desleal para los empresarios colombianos en la medida en la que su materia

prima resulta mas costosa que la de sus vecinos.
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Sin embargo, la mayor distorsion resultante del proceso de integracion es la
no armonizacion de las franjas de precios andinas para el caso de la leche. A
Venezuela se le concedid uﬁ periodo de siete afios para que realice un
acercamiento progresivo en el sistema hasta lograr la armonizacion. Esto derivado
de la decisidon de Venezuela de reducir sus aranceles al 10% y de haberse
comprometido con el GATT con una desarancelizacion que empieza de niveles
muy bajos. Como resultado Venezuela puede importar leche a menor costo que
lo que se puede en Colombia, lo que favorece la triangulacion del comercio.

De acuerdo con los empresarios de este sector lo que afecta la
competitividad frente a los paises vecinos son basicamente las distorsiones
mencionadas y las trabas que surgen en el morﬁento de la exportacion. Mientras
que a Colombia entran productos lacteos libremente del Ecuador, ese pais pone
todo tipo de trabas a los productos colombianos que intentan llegar a ese
mercado. Unas veces son las normas sanitarias, como en el caso de los
colorantes para yogures, otras las de empaque y contenido, como en el caso de la
leche en polvo, o otras operativas, como en el caso de los camioneros que tienen
que hacer transbordos en la frontera.

3.5 Conclusiones

El proceso de liberacion comercial le permitid al pais (a pesar de la alta

proteccién de la leche), el acceso a productos lacteos nuevos y de alta calidad. La

presencia en el mercado de productos extranjeros llevé a los empresarios
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colombianos a adoptar un programa intensivo con los productores nacionales de
leche para mejorar la calidad de la misma, con miras a mejorar los rendimientos
en el proceso productivo y poder competir favorablemente en los mercados
interno y externo. Esto ha permitido ampliar el radio de acopio, asi como el tiempo
en que la leche puede transportarse sin que se deteriore, lo que finalmente se
traduce en una reducciéon de costos. Esto es muy importante dado que en
Colombia la prod'uccic')n promedia por productor es de 16143 kg. al afo, lo que
significa que las empresas tienen que recurrir a un numero grande de productores
para abastecerse.

La apertura comercial contribuyé de manera importante a mejorar las
condiciones de transporte. La distribucion de los productos finales se hace
también mediante camiones refrigerados en muchos casos contratados y, en
otros, propios.

-Un indicador de eficiencia en la comercializacién de la leche cruda es la cantidad
de leche cruda transportada por medio de un s;istema refrigerado.

-Los grandes empresarios de este sector, en especial las empresas
multinacionales, han aplrovechado las preferencias arancelarias que se otorgan en
el Grupo Andino para racionalizar su producbién regional, aprovechando las
ventajas de cada pais.

‘-Por el lado del sector moderno del comercio, la llegada al pais de las

comercializadoras internacionales como Makro, ha representado un gran reto para
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los empresarios, ya que éstas aspiran a ofrecer precios reducidos a los
consumidores, a través de descuentos que obtienen de sus vendedores. Este es

otro indicador de eficiencia del sector comercial.
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4. TEXTILES Y CONFECCIONES

4.1. Textiles

En Colombia existen dos centros de produccién textil, Medellin donde estan
localizadas las empresas de gran tamafio, intensivas en el uso de algodén y
tejeduria plana, con una participacion dentro de la produccién total de textiles
superior al 50%, y Bogota, donde las empresas son, en su mayoria de caracter
familiar, intensivas en el uso de fibras sintéticas y especializadas en tejido plano.

La produccién de textiles involucra cuatro procesos:1) produccidén de de
fibras sintéticas, artificiales y néturales; 2) fabricacion de hilos (hilatura) mediante
husos y/o rotores; 3) tejeduria que corresponde a la produccién de tejidos planos
en telares, y de punto; y 4) acabado, que involucra los procesos de lavado,
sanforizado, mercerizado, tefiido y estampado.

Cada una de las etapas de la produccion de textiles involucra a diferentes
firmas que comercializan productos entre si. Es decir existen empresas que se
dedican a la hilatura exclusivamente, otras a la tejeduria, y otras al acabado.
También hay empresas que efectian |os procesos de hilanderia y tejeduria, pero
que entregan su producto para que otras firmas hagan solamente el acabado, y
también hay firmas que se dedican exclusivamente a di.stribuir los productos
finales péra los consumidores y los confeccionistas. Las empresas grandes del

sector, se encuentran integradas y llevan a cabo todos los procesos, inclusive el

de comercializar.
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4.1.1. Comercializacion de Textiles

La produccién nacional de textiles se dirige en un- 434% a las
confecciones, en un 12.2% a Iz_a exportacion y el 44.4% restante a los hogares, ya
sea como textiles o como prendas de tejido de punto u otras distintas al vestuario
(ropa de cama, manteleria, lenceria). Las industrias textiles se abastecen en un
37.7% de materias primas importadas que adquieren en un 66.6% de los
productores directamente y en un 24.9% de representantes externos localizados
en Colombia. Las materias primas nacionales constituyen el 62.3% y son
adquiridas en un 76.8% directamente del productor y en un 11.8% de un
distribuidor de! productor. Durante afios, el sector textilero distribuyd sus
productos a través de distribuidores exclusivos y grandes agencias mayoristas. A
raiz de la liberacién comercial, sin embargo, el sector textil al verse enfrentado a la
competencia de productos importados optd por integrar a su negocio el proceso
de comercializacidén, manejando las ventas directamente, eliminando en muchos
casos el paso de los intermediarios. Esto condujo a que muchos distribuidores y
agencias tuvieran que salir del negocio. A continuacion se hace una breve
descripcion de cada una de las modalidades de distribucion de textiles existentes
actualmente.
Distribuidores Exclusivos. Los distribuidores exclusivos trabajan con productos

de una sola firma textil y acostumbran a comprar grandes cantidades para vender
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exclusivamente a confeccionistas y minoristas. En esta modalidad se manejan
estrechas relaciones de descuentos y volimenes de compra entre los fabricantes
y los distribuidores. En efecto, actualmente estos distribuidores son los que
obtienen los mayores descuentos (15%' 0 mas), asi como los mayores plazos
(Cuadros 4.1.1 y 4.1.2). Los requisitos para ser distribuidor exclusivo no siempre
son los mismos, se requieren generalmente garantias reales, sea a través de
financieras, trayectoria en el mercado, disponibilidad de capital de trabajo,
instalaciones y capacidad de vender en el mercado los pr_oductos ofrecidos.
Actualm-ente, el 61% de las ventas a confeccionistas ias hacen directamente las
empresas, con tan solo un 11.2% a través de distribuidores exclusivos.

Maybristas. Las agencias mayoristas, por su parte, tradicionalmente eran las que
manejaban las relaciones con los grandes confeccionistas, ya que era este grupo
el que mas conocia acerca de las tendencias de la moda y como tal asesoraban a
sus clientes. Las mayoristas se abastecian de un gran numero de empresas. Con
la apertura, los empresarios al haber integrado la etapa de comercializacion a su
negocio, suministran directamente a sus clientes este servicio de asesoria acerca
de las tendencias de la moda, con lo cual los mayoristas perdieron mucha
participacion. Para los mayoristas, al igual que para los distribuidores exclusivos la
mayor competencia los llevo a tener que mantener precios bajos para sobrevivir.

De acuerdo con los comerciantes entrevistados hace mas de 3 afios que no
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suben sus preciosw. En el Grafico 4.1.1 donde se observa las variaciones
anuales del indice de precios al consumidor y al por mayor para los textiles, se
aprecia la desaceleracién de los dos indices desde 1992, con una disminucion de
los margenes comerciales que en muchos momentos practicamente han
desaparecido.

Estos distribuidores, para no desaparecer han tenido que aumentar su
eficiencia, dedicando mas esfuerzos al tipo de servicios prestades, mediante la
contratacién de personal capacitado tanto en el area de las ventas, asi como con
conocimiento de las tendencias del sector textil, tanto a nivel nacional como
internacional. Por otro lado, los mayoristas que hasta hace pocos anos sélo
distribuian en las grandes ciudades, en los Gitimos dos afos han tenido ampliar
sus ventas hacia las ciudades intermedias, asi como hacia confeccionistas
pequenos.

Minoristas. Los minoristas que son el otro tipo de distribuidor de textiles estan
constituidos por los almacenés de telas ubicados en zonas comerciales y los
almacenes de cadena. Por lo general, abastecen a los pequenos confeccionistas,
principalmente del hogar o modisterias caseras. A partir de la apertura, los
minoristas aumentaron sus compras directas al sector textil, con el proposito de
crear sus marcas de confeccion para vender en su cadena de almacenes. Este

comportamiento puede estar asociado en muchos casos a que dichos almacenes

° Fuente : Empresarios mayoristas del sector textil.
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alcanzaron grandes stocks de telas que no vendian de la manera esperada por la
gran oferta de telas en el mercado. Por esta razén para evitar la desactualizacion
de las mismas era mas econdmico transformarlas' en una confeccién.
Actualmente, los minoristas distribuyen el 36.7% de los textiles con destino a los
hogares y el 11.8% de los que tienen como destino los confeccionistas pequenos.

E| sector textil ademas de haberse involucrado directamente en el proceso
de comercializacion, amplié sus distribuidores y abrié puntos de venta propios,
mediante los cuales comercializa el 16.2% de los textiles para uso de los
confeccionistas y el 23.9% para uso de los hogares. Igualmente, los textileros
redujeron sus margenes de pomercializacién, ampliaron los descuentos y los
plazos. En la actualidad los plazos superan los 45 dias.
4.1.2 Costos de comercializacién

Los costos de comercializacion obtenidos de ia encuesta para este sector
son bien representativos, en la medida que las empresas textileras distribuyen
directamente sus productos. Para este sector, la mayor participacién la tienen los
salarios, lo que se explica por la presencia de una gran fuerza de ventas, la cual
en la mayoria de los casos esta capacitada. El transporte es también costoso
(21.1%), asi como los costos administrativos (18.3%) y financieros (17.2%). A su
vez, los costos de comercializacion que antes de la apertura participaban en Lm

13.7% para los productos intermedios y en un 8% para los productos del hogar, se
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redujeron a 10.5% y 7.7%, respectivamente, debido a la eliminacién de la etapa
de los intermediarios.

Finalmente, los empresarios de este sector han avanzado hacia la
especializacién de sus productos, asi como hacia una mayor organizacion
administrativa de sus empresas, y al mejoramiento de los sistemas de calidad.

Como se desprende de.lo anterior, el sector de la distribucion textil se vio
muy afectado con la apertura de la economia, ya que los beneficios que pudieron
haber derivado al tener acceso a mercancia importada, fueron opacados porque
el sector productor, ante la competencia decidié manejar Ia comercializacién de
sus productos directamente. Esta situacién ha lievado a muchos distribuidores a
salirse del negocio. Dentro del grupo de distribuidores entrevistados, muchos
comentaron que habian sobrevivido gracias a que antes de la apertura econdémica
acostumbraban a mantener altos inventarios para imponer precios, lo que les
permitié reducir sus precios después de la apertura sin tener que hacer grandes
compras de mercancias. Aunque es posible que hayan perdido utilidades y hayan
vendido por debajo de los costos de compra, 'ésto les sirvio para mantenerse en el

mercado.

Como una estrategia mas, a partir de 1992, los textileros a traves de
Textiiérupo empezaron a realizar ferias comerciales del sector con el fin de
reactivar el mercado. Alli se reunen tanto productores de texties como

distribuidores y confeccionistas con el fin de establecer contactos para realizar sus

35



pedidos y ofrecer sus diferentes servicios. La feria ha venido creciendo en namero
de participantes y cada vez se tienen mas perspectivas para la realizacion de
ferias en otras ciudades del pais.

4.1.3. Comercio Exterior

4.1.3.1. Proteccion Arancelaria.

Con anterioridad a la apertura comercial los aranceles para los productos
del sector textil eran entre el 30% y 40%. Con la desgravacion arancelaria, el
arancel de las fibras sintética pasé a 15%, mientras que el arancel de la fibra de
algcdon se redujo a 10% para el algodon y la lana y 5% para la seda.

En los hilados, el arancel vigente es del 15%, mientras que para los tejidos
la proteccion nominal es del 20%. Los hilados de fibras sintéticas pasaron de un
rango de 30%-40% a aranceles entre el 5y 15%. Por otra parte, el arancel del
algodén sin cardar que en 1990 era de 15% es actualmente de 10%, mientras que
el arancel del algodon cardado y peinado se redujo en el mismo periodo de 20% a
15%. La lana cardada y peinada pasé de 15% a 10°)o. Los pigmentos de origen
vegetal y sintético sujetos anteriormente a aranceles entre 15% y 20%, se

redujeron a niveles entre el 5% y el 10%.

Como cons.ecuencia de los altos niveles de importacion.es de textiles
procedentes de la China a precios por debajo de los costos de produccién, en julio
de 1994 se establecieron precios minimos de importacion, inicialmente para un

grupo de 32 productos que después se amplié a 67 preductos. En diciembre de
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1994 y hasta diciembre de 1985, se impusieron salvaguardias para ios productos

originarios de la China.
4.1.3.2. Importaciones

Las importaciones tanto de materias primas para la elaboracion de textiles
como de productos terminados han crecido de manera acelerada en los litimos
anos. En efecto, las importaciones de fibras y tejidos naturales vy vegetales
pasaron de US$7A9.8 millones en 1991 a US$259 miliones en 1895, mientras que
las de fibras y tejidos sintéticos y artificiales aumentaron de US$51 millones a
US$245 millones en este mismo periodo, siendo estos incrementos equivaientes
al 230% y 380%, respectivamente. Segln las cifras por pais de procedencia, los
principales proveedores de materias primas naturales'y vegetales son los paises
suramericanos, seguidos por Estados Unidos y Europa, mientras que los
productos terminados de estas mismas fibras provienen, en su mayoria, de los
Estados Unidos y de Venezuela. Para el caso de las fibras y los tejidos sintéticos,
el principal proveedor es los Estados Unidos con una participacion de 44% en las

importaciones de fibras artificiales y de 41.4% en las de productos finales

sintéticos.

4.1.3.3. Exportaciones

Las exportaciones colombianas de textiles no solo no crecieron durante los
primeros afos de la apertura sino que disminuyeron, pasando de US$116 millones

en 1991 a US$565 millones en 1994 en el caso de las materias primas, y de
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US$107 miliones a US$129 millones en el de los productos finales. En 1995 se
recuperaron ligeramente. Los principales destinos de las exportaciones de textiles
son Estados Unidos y Venezuela. Este Ultimo pais, siendo el mas importante, con
una participacion creciente a través de los afios. Entre 1991y 1995, las ventas de
textiles a Venezuela pasaron de US$39 millones a US$82 millones. El gran
incremento, sin embargo, se produjo en 1985. De acerudo con los empresarios de
este sector, las ventas al exterior de textiles Iés realizan en un 55.3% de manera
directa, con un 39.1% a través de mayoristas externos. Las exportaciones de

fibras textiles, por su parte, se hacen en un 51.7% de manera directa y en un 30%

mediante los mayoristas.

4.2 Confecciones

La produccién de Eonfecciones la realizan tanto empresas de gran tamafio,
con grandes plantas de personal, alta capa\_cidad instalada y gran nivel de
tecnologia asociada, como empresas medianas y pequenas, inclusive talleres,
que debido al tipo de produccién, no requieren gran capacidad tecnoldgica ni de
capital. Las empresas grandes, por.lc general, se especializan en productos que
no son muy sensibles a la moda ni a las tendencias de la demanda, lo cual les
permite producir a gran escala. Se dedican a la elaboracion de ropa exterior
masculina y ropa intérior femenina y masculina. Las empresas pequenas y
medianas, por el contrario, se especializan en segmentos del mercado, donde las

condiciones de la moda varian rapidamente y la demanda exige exclusividad. La
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tendencia ahi es la de elaborar ropa exteric;r femenina y de nifia. Por lo general,
las grandes empresas estan integradas verticalmente con el sector textilero,
incluyendo |a etapa de la comercializacion.

El 49% de la produccién de confecciones tiene como destino las
exportacioneé y el 45.5% el mercado interno " Las principales materias primas
utilizadas en la confeccion son los productos finales del sector textil o sea los
tejidos de algodén, los tejidos de las fibras sintéticas y artificiales, y los hilos de las
diferentes fibras. El 70% de las materias primas utilizadas por los confeccionistas
colombianos son nacionales, mientras que el 30% restante es importado. El
componente nacional es adquirido en un 75% directamente del productor, este es
el caso especialmente de las empresas grandes; mientra-s que el 15% (empresas
medianas y pequefias) es comprado de los distribuidores de los productores y el
6.3% de los mayoristas. Las materias primas importadas son compradas en un
47% directamente a los productores en el exterior, y €n un 30.5% a distribuidores
de textiles eﬁranjeros localizados en Colombia. La presencia de estos
distribuidores es muy importante para los confeccionistas pequefios y medianos.

La comercializacién de los productos del sector de las confecciones esta
muy relacionado con el tipo de producto, el tamafo de la firma y el reconocimiento
que la misma tenga en el mercado de las confecciones. De acuerdo con las

respuestas obtenidas de la encuesta realizada por Fedesarrollo, las empresas

" 30 empresas de confecciones respondieron la Encuesta.
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comercializan sus productos en el mercado interno en un _53.6% de manera
directa, un 21.5% a través de una red propia de almacenes y en un 16.4% por
medio de almacenes. De las entrevistas a los empresarios se pudo estructurar la
manera cémo las empresas diétribuyen sus productos dependiendo de su tamafio
y especialidad.

4.2.1 Comercializacion por tipo de empresa

Para las firmas pequefias que tienen poco reconocimiento en el mercado, la
comercializacién se hace a través de almacenes especializados de tamafio
pequefio, que participan en el mercado compitiendo fundamentaimente con
precios bajos. En este segmento hay poca diferenciacién entre los productos y las
marcas no son muy reconocidas. Estas firnas a veces tienen algunos puntos de
venta propios que utilizan el sistema de punto de fabrica, ahorrandose costos de
transporte y aprovechando que la inversién en capital es minima, ya que se limita
practicamente a la contratacion de vendedores.

Otra modalidad usada por las firmas mas pequefias es utilizar una fuerza
de ventas propia que se disponga a ofrecer los productos a unos nichos muy
especificos de los mercados, por ejfemplo una zona comercial de una ciudad, una
region y el comercio de pueblos y ciudades intermedias. Entre los vendedores
existen varias modalidades de trabajo. Unos comercializan con almacenes bajo el
sistema de reventa, otros comercializan visitando empresas, por ultimo hay

mercancias que se dejan para el sector informal.
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Por ofra parte, las empresas de mayor tamafio que poseen una
participacion en el mercado fnés ihpoﬁante tienen una capacidad instalada
mucho mayor y aprovechan fundamentalmente sus puntos de venta propios. En
este sector se encuentran las confecciones de ropa exterior masculina y femenina
que trabajan con tejidos de punto de fibras naturales y artificiales, ropa interior
masculina y femenina, trajes de bafio principaimente para mujer. Estas firmas
trabajan fundamentalmente bajo la via de la diferenciacion del producto y
reconocimiento de las marcas en el mercado. Trabajan con diferentes marcas en
el mercado nacional con el fin de segmentar porciones del mercado. Se destacan
las marcas que diferencian la linea de hombres y la linea de mujeres; las que van
dirigidas a diferentes niveles de ingreso y estrato socio-econdmico; las que
diferencian la ropa que va dirigido a diferentes niveles de edad de los
consumidores, ya sea infantil, juvenil, adultos; también las marcas que quieren
enfatizar la diferencia de las prendas segun la ocasién en que se use, deportiva,
casual, clasica, grandes eventos o, por Ultimo, generar algunos niveles de
exclusividad de acuerdo con el consumidor que utiliza la ropa.

Por Gltimo, las grandes empresas confeccionistas de ropa interior femenina
son las que menos puntos venta propios utilizan y mas bien se inclinan por tener
distribuidores en las diferentes ciudades, algunas veces propios, otras veces bajo
un sistema de concesion, mediante el cual le entregan el producto para la \}enta a

un comercializador, que es quien pone el capital para distribuir en las diferentes
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ciudades del pais. Estos distribuidores se encargan de hacer los pedidos y
contactar los clientes que son principaimente los grandes almacenes de cadena,
los almacenes especializados (la ropa interior femenina es de los pocos productos
que tiene gran cantidad de establecimientos comerciales que venden solamente
estas prendas surtiendo muchés marcas nacionales en su mayoria) y boutiques
qgue hacen un pedido mas selecto de mayor valor unitario y menor volumen.
Algunas de estas empresas comercializan a traves de amas de casa quienes
establecen redes de distribucion, principalmente entre las amistades 2.

En cuanto a los descuentos que los empresarios ofrecen a sus clientes
principales, en el sector de las confecciones son las grandes cadenas de
almacenes las que obtienen los mayores descuentos, es decir de un 15% o mas.
En efecto, los confeccionistas buscan vender al detal sus productos en almacenes
de cadena que compran volumenes grandes para distribuirlos en varias partes del
pais. Para promover las ventas en esté segmento del mercado se ha tenido que
invertir en la contratacién de promotoras que se encuentran en los estantes de la

‘marca al interior de los almacenes de cadena con el fin de orientar y persuadir a
los clientes a comprar los productos de marca, ademas de estar pendiente de la
presentacion y surtido que se encuentra en los estantes. Esta modalidad de
distribucién es muy importante y se espera due lo sea aun mas en el futuro en la

medida en la cual llegan al pais las grandes cadenas internacionales.

12 .
Fuente : Asconfecciones
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Precisamente, tanto en 1993 como en 1996 son las grandes cadenas de
almacenes las que obtenian los méximos descuentos, 15 % 0 mas, seguidos por
los distribuidores exclusivos, mientras que el resto de distribuidores obtenian

descuentos similares. Los plazos en este sector oscilaban entre 45 y 60 dias

(Cuadros 4.2.2.1y 4.2.2.2).

4.2.2 Costos de comercializacion

Para el sector confeccionista, los salarios representan el 41.3% del total de
los costos de comercializacién, cifra que resulta muy superior a la del resto de
sectores. Los confeccionistas tuvieron un incremento importante de sus costos de
comercializacidon como consecuencia de la apertura comercial, pasando estos de
8.4% a 13.4% en el caso de los productos de exportacién y de 17.7% a 21.8% en
el de los productos con destino al mercado interno.

4.2.3 Efectos del Apertura en el sector de confecciones

Por razones de tipo externo, asi como interno, el sector de las confecciones
es de los mas afectados por el contrabando. De acuerdo con los empresarios de
este sector, lo que mas ha afectado la comercializacion interna de las
confecciones ha sido la presencia de prendas extranjeras producto del lavado de
dblares, lo que permite qﬁe al pais lleguen productos tanto de mala como de
buena calidad y reconocidas marcas mundiales a unos precios demasiado bajos.

Por otro lado, ademds de haberse incrementado la competencia desleal, a

partir de 1992 aumentd la competencia formal en el negocio. Por un lado, las
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grandes representaciones comerciales de las fimas mundiales abrieron o
cedieron derechos para abrir por primera veZ en Colombia grandes puntos de
venta en centros comerciales del pais. Esto es muy importante, dado que las
confecciones por razones de moda podrian considerarse como bienes
perecederos, lo que lleva a las marcas extranjeras a vender con grandes
descuentos sus saldos de temporada.

Desde el punto de vista de la estrategia de comercializacion interna de sus
productos, ios confeccionistas nacionales adoptaron una politica mucho mas
dinamica, tanto ampliando sus distribuidores nacionales como abriendo mayores
puntes de venta. Igualmente, la venta directa se amplid y se redujeron los
méargenes de comercializacion. |

La reduccion de los margenes se puede observar de manera indirecta a
través de la evolucion de los indices de precios al productor y al consumidor para
las confecciones durante los afios noventas (Grafico 4.2.4.1). Suponiendo que la
diferencia entre los dos indices refleja hasta cierto punto el margen de
comercializacion, es de esperar que el precio al consumidor supere al precio al
productor. Sin embargo, en el caso de estos indices esto no es lo que sucede. El
precio al consdmidor es inferior que el precio al productor, lo que significa que el

productor que distribuye directamente su producto, por razones de competencia y
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de obsolescencia del mismo™, lo vende a un precio inferior a su precio de
productor.

Para estas empresas ha sido muy importante-a partir de ia apertura la
inversién que se hace en la imagen de la marca, en los puntos de venta y en la
capacitacién del personal que trabaja tanto en la parte administrativa como el
personal que trabaja en ios puntos de venta. Las firmas han tenido que hacer mas
énfasis en la inversion en publicidad, tanto en prensa como en radio y television.
También han tenido que apuntar cada vez mas a un grupo especifico de
consumidores de mercado para lograr competir eficientemente. lgualmente las
ventas han tenido que cargar con los costos de las campanas promocionales que
tienen por objetivo tener altérnativas de capturar al consumidor, ya sea por
descuentos en las ventas o por dar obsequios con las compras. Estas empresas
también invierten en la promocién de su imagen de su marca patrocinando
eventos como concursos de belieza o eventos deportivos o de lanzamientos de
modas.

Igualmente a raiz de la liberacién comercial, las émpresas productoras
efectuaron cambios importantes en la programacion de su produccidn, ya que
anteriormente simplemente producian primero y iuego pensaban en la estrategia

de la comercializacion. Actualmente, se comercializa para programar la

" Desde el punto de vista de la comercializacion las confecciones por cuestiones de moda pueden
ser consideradas como productos perecederos.
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produccion. El incremento de la competencia tanto formal e informal llevé a este
sector a ser mas cauteloso con su produccion, planeacién, comercializacion y
manejo de los inventarios. La apertura econoémica trajo mayor informacién acerca
de las tendencias del mercado internacional y hoy en el pais, la moda es mas
cambiante y mas exigente, lo que ileva a que las ﬁrrnas no tengan la capacidad de
imponer a su libre albedrio acerca de lo que se debe usar en cada temporada.
Esto complica la situacion y la produccién debe ser la justa. Tener inventarios muy

altos es muy costoso casi que se dan por perdidos en los mercados mas

importantes.

4.2.4 Comercializacion externa

Los productos de exportacion se vc—;nden en forma directa en un 45.8% y en
un 40% a través de comercializadoras lécalizadas en el exterior. Por lo general,
las empresas productoras son las que buscan los clientes en el exterior, hacen los
contratos y se encargan del transporte de la mercancia.

Las confecciones con destino a la exportacion se producen esenciaimente
en la zona de Medellin. Las grandes empresas textileras de esta zona crearon
empresas comercializadoras que se encargan de la venta tanto intema como
externa de prendas de vestir cuya confeccion es, a su vez, subcontratada a
pequefias industrias localizadas en esta ciudad y en Don Matias. Este es un

proceso conocido como maquila hacia dentro. La comercializacion la llevan a a
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cabo las comercializadoras ya que las pequefias empresas simplemente se limitan
a producir por encargo.

Existe otro tipo de proceso conocido como.maquila hacia afuera el cual
consiste en la confeccién de prendas para clientes del exterior quienes por lo
general envian la tela cortada. En este caso la comercializacién de las
confecciones en el exterior corre por cuenta del cliente.

Las confecciones son consideradas como un producto perecedero, por
estar dependientes de la moda, no admitiendo bodegajes ¢ demoras en la
distribucion. Por este motivo, el transporte de confecciones se hace generalmente
por via aérea. Sin embargo, algunas exportaciones se realizan por via maritima ya
que esta opcion comienza a ser mas utilizada en la medida en que significa costos
de transporte inferiores y la gama de posibilidades de transporte que se presentan
son cada vez mas eficientes. En efecto el 60% de las exportaciones de
confecciones con destino a Alemania, México y el Reino Unido se transportan por
via maritima, mientras que para Estados Unidos, Panama, Puerto Rico, el avion
se constituye en el principal medio de transporte. Para Venezuela es fundamental
la via terrestre y curiosamente fa via maritima es muy usada a! Ecuador.

A nivel de textiles el 95% de los envios se hacen por via maritima, tan solo

para Venezuela y Ecuador es muy importante el transporte terrestre.

El mercado internacional de las confecciones es muy competido vy

actualmente para Colombia la mayor competencia se origina por parte del TLC.
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Dos son los factores que afectan la competitividad de las confecciones
colombianas. Pbr una parte, el costo del transporte entre México y Estados Unidos
es muy inferior a este costo entre Colombia Yy Estados Unidos, debido
basicamente a problemas de infraestructura en el pais. Por otra, dentro de las
normas de origen del TLC se considera que cuando un producto es “formed” es
decir que si la hilaza es originaria de cualquiera de los tres paises que conforman
el tratado, y con ella se hace una tela y ésta es cortada en Estados Unidos pero
enviada a México para ser cocida, el producto final puede entrar nuevamente a
Estados Unidos sin pagar ningun tipo de arancel.

Adicionalmente, existe un proyecto de ley en Estados Unidos conocido
como “The Caribbean Basin Initiative” mediante el cual se pretende otorgar
paridad con al TLC a los paises de la Cuenca del Caribe. Esta perspectiva,
ademas de las ventajas en términos de transporte y de costo de mano de obra
que ofrecen estos paises, ha hecho que muchos compradores internacionales que
utilizan la maquila se hayan dirigido hacia esta region.

4.3 Problemas en la comercializacion de textiles y confecciones

El efécto inmediato de Iés importaciones de textiles y de confecciones fue
una reduccion importante de la participacion de la produccién nacional de estos
productos en el mercado interno. Esto fue superado en parte, mediante una
participacion activa del sector productor en la comercializacién y por la reduccion

de los precios de estos productos afectandose los margenes de las empresas y
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de los comerciantes. Este efecto se vio reforzado por el contrabando proveniente
especialmente de los paisee;, productores de bajo costo, especiaimente de la
- China.

Las practicas de sobrefacturacion y dumping en las importaciones de
confecciones y textiles estan muy generalizadas, y se han fortalecido gracias al
creciente lavado de délares y la falta de controles aduaneros. En consecuencia,
'se han aplicado sobretasas a las importadones de textiles y de confecciones cuyo
origen primario sea la China, sin importar si posteriormente fueron trianguladas a
través de algun otro pais. Esta sobretasa representa unos 40 puntos adicionales
sobre el arancel vigente.

Estas salvaguardias se ponen en forma de gravafnen arancelario para
productos textiles como tejidos de algoddn, tejidos de algodon mezclado, hilos y
fibras sintéticas continuas y discontinuas e hilos de todas las caracteristicas. Para
productos de ias confecciones se aplico la medida a t-shirts, camisetas de punto,
ropa de cama, mesa y tocador, trajes de sastres, conjuntos, vestidos, faldas,
pantalones y pantalones cortos (excepto los _de bafio) para mujeres y nifas,
corbatas y lazos.

4. Conclusiones

En Colombia a diferencia de la gran mayoria de paises, la comercializacion
de productos confeccionados y de los textiles, la hacen directamente los

empresarios del sector. Esta es una caracteristica que surgio de la apertura
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comercial, en un intento de los productores por defenderse de la competencia
internacional. Esto significa que el esquema actual de comercializacién en estos
sectores es relativamente nuevo, siendo dificil aislarlo de la etapa de produccién.
Los empresarios son actualmente los que desempenan las lébores propias de la
comercializacién como es el servicio al cliente, las campafias publicitarias, la
promacién de sus productos etc..

De esta manera, en estos dos sectores que a todos luces se encuentran
golpeados por el contrabando, es finaimente el productor el que se ha visto
afectado por dicho ﬂagélo, ya que la rentabilidad de su negocio en esta caso
“produccién-comercializacién” se ve ampliamente disminuida. Como se pudo
observar en el grafico que muestra la evolucion de los precios al por mayor y al
consumidor de las confecciones, este ultimo llega a ser inferior al del productor, lo
cual se interpreta definitivamente como una reduccion importante de los margenes

de este Gltimo, cuando es el mismo quien comercializa sus bienes.
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5. Sector de Papel e Impresos

5.1. Papel

La industria del papel y sus productos se caracteriza por ser altamente
intensiva en energia y tener un alto grado de complejidad tecnolégica que implica
inversiones importantes en bienes de capital. Esto hace que sea una industria
bastante concentrada con un predominio importante de capital extranjero. Gracias
a que dispone de una alta capacidad instalada puede atender la demanda
domeéstica, sustituir importaciones y generar exportaciones. La mayor parte de la
produccion del sector se destina a usos intermedios (77.6%), el 13.6% es
exportada y el 8.9% constituye productos para el hogar.

La industria de papel comprende la produccion de pulpa de madera, papel
y carton. Se producen papeles para imprenta y escritura, papeles higiénicos y
faciales, liner y corrugado, sacos, plegadizas, bolsas y envolturas y otros papeles
y‘ cartones. Las materias primas utilizadas para la produccion de pulpa de fibra
larga proviene de maderas y la de fibra corta de bagazo de cafia que se consigue
en el pais, lo cual le proporciona una ventaja competitivé frente a otros paises. La
produccién de pulpa requiere para su elaboracion de la utilizacién de quimicos
para su coccién y blanqueo, la mayoria de los cuales son importados. La pulpa

que se produce en el pais es empleada en su totalidad por la industria.
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5.1.2. Comercio Exterior

Como consecuencia de la apertura, a partir de 1989 comenzaron a darse
modificaciones importantes en la regulacion del comercio exterior y por ende en
la comercializacion del papel. De 56 posiciones de la industria que estaban en
licencia previa, 26 pasaron a libre importacion. Asi mismo, entre marzo de 1991y
febrero de 1992 el maximo nivel de arancel (incluyendo la sobretasa a las
_importaciones), cay6 de 63% a 20%.

La regulacién en comercio exterior es un tema que fue tratado con un
interés especial por las personas entrevistadas para la elaboracion de este
trabajo, en la medida en que las preferencias arancelarias o restricciones a la
entrada de determinados productos a otros paises afectan de manera diferente la
determinacion de los margenes de comercializacién, adn al interior de un mismo
sector.

La regulacion a las exportaciones varia si el destino es a paises del Grupo
Andino o a terceros paises. Hasta el afio pasado, las exportaciones a los paises
del Grupo tenian 0% arancel. Este hecho favorece al sector en la medida en que
la mitad de las exportaciones se dirigen a estos paises. A los terceros paises los

aranceles varian entre 10 y 20% e incluso, bajo determinados convenios, pueden
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ser 0% si los productos son editoriales. Para artes graficas varia entre 10 y 20%,
para papel y carton entre 5y 20% y para Utiles entre 10y 20%" .
5.1.2.1. Importaciones

Como resultado de los cambios en la politica comercial y de la caida en los
precios internacionales, las importaciones de papeles aumentaron notoriamente
comprometiendo la capacidad competitiva de la industria colombiana y motivando
mejoras en productividad y calidad. Asi, la penetracion total de importaciones,
medidas en toneladas, habria pasado de 16.8% del consumo aparente de 1991 a
33.9% del consumo aparente de 1993 (ANIF, 1993). En 1994, el 58,84% de los
productos importados fueron papel prensa en bobinas o en hojas, papel
semiquimico para ondular, demas papel y cartdn Kraft, pafiales y demas papel y
carton sin fibra.

De otro lado, las importaciones de insumos constituyen el 20.3% de los
insumos totales utilizados por el sector. Las importaciones de insumos estan
constituidas principalmente por pastas celulésicas, las cuales crecieron entre 1983

y 1994 en 12,3% vy las de papel desperdicio en 3%. Las pastas celulésicas son
pap

% Un examen detallado sobre las preferencias arancelarias en los paises de la regién se
encuentra en “Aproximacion inicial al sector editorial y artes graficas”, PROEXFPORT, Colombia, sep

1995,
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importadas principaimente por Carton de Colombia para ia produccion de papeles

‘para empaques los cuales requieren de este tipo de fibra para asegurar

resistencia.

5.1.2.2. Exportaciones

Frente a la competencia de los productos importados, la industria papelera
debid acudir a la busqueda de nuevos mercados para exportacioén. Es asi como
las exportaciones de papel de Propal pasaron de 5000 toneladas méftricas en
1991 a 45000 toneladas en 1995. Los principales paises de destino son Ecuador,
Perq, Venezuela y Centro América. En conjunto, las exportaciones del sector
pasaron de 26.6 millones de délares en 1990 a 66.8_mi|lones de délares en 1993.

La participacion de las exportaciones de la industria papelera dentro del
total de las exportaciones de! sector de papel e impresos ha venido creciendo en
los Ultimos tres afos pasando de 30,88% en 1992 a 35,75% en 1994. Los cinco
principales productos de exportacion en 1994 fueron: papel y cartén sin fibra,
papel cartulina de guatas de celulosa, libros, registros y cuadernos. Estos
representaron el 45% del valor total de las exportaciones. El 52% de las
exportaciones se enviaron a los paises del Grupo Andino, y el 15,84% al resto de
Sur América. Otros paises compradores son Canada y México (6,5%), y la Unidon

Europea 5,94%.

5.1.3. Comercializacion de Papel
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Con base en una entrevista realizada en PROPAL se construyé el
Diagrama 5.1.3.1 el cual describe el proceso de comercializacion de los productos
de papel de esa industria. El 80% de la produccion de Propal son rollos o bobinas
y un 20% hojas en resmas. Propal tiene contratos con 10 distribuidores mayoristas
los cuales no pueden realizar importaciones de papel y venden al por menor a los
tipégrafos e impresores. La cantidad minima que vende Propal es 5 toneladas y la
maxima son 50000. Tanto el vol'umen de compra como los precios internacionales
determinan de manera importante el precio de venta.

La produccién de Propal se distribuye en un 35% a los distribuidores
mayoristas, 35% a la industrié nacional (bolsas, papel para cigarillos, cajas
plegadizas, empaques de alimentos, etc.), 10% a especialidades industriales y
20% para exportacién.

Propal tiene representantes en varios paises los cuales obtienen una
comision seguin el volumen que logren coiocar. También trabaja con venta directa
a clientes estables. Otro sistema utilizado es la unién con empresas impresoras
que tienen un éontrato grande de impresién y un sistema de comercializacién
establecido. En este caso Propal aporta el papel y comparten utilidades al finalizar
el proceso. La coexportacion con la industria grafica se presenta con frecuencia.
Propal les vende el papel a precios inte_rnacionales favorables y obtiene beneficios

de los incentivos tributarios a la exportacion de libros.
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Ademas de los distribuidores existen las cooperativas las cuales tienen
oficinas en grandes y pequeﬁés ciudades. Estas cooperativas cdmpran grandes
volimenes de papel a Propal y también importan. Por ser cooperativas tienen
exenciones de impuestos que les permiten vender a precios mas convenientes
para los 2000 pequefios talleres afiliados. |

Aunque en menor medida que en la industria de imprentas y editoriales, el
proceso de apertura introdujo cambios importantes en los procesos de
comercializacién de la industria de papel y sus productos de acuerdo a los
resultados de la Encuesta de Fedesarrolio. Los cambios mas importantes
sefialados por los empresarios del sector fueron los siguientes: El 40% de las
empresas encuestadas amplic’:'éu red de distribuidores nacionales. El 60% de las
empresas reportaron incrementos significativos en los descuentos a sus
compradores. Finaimente, para el 40% de las empresas encuestadas el proceso
de apertura conllevé la reduccion en los margenes de comercializacion.

5.2. Impresos y Editoriales

La produccion de este sector incluye una amplia gama de productos como
libros, folletos e impresos, diarios y publicaciones periddicas, revistas, tarjetas
postales, formas continuas y otros impresos comerciales. Las materias primas que
utiliza son basicamente papeles de imprenta y escritura, papel periodico, tintas,

pegantes, planchas y quimicos. La mayor parte de la produccién del sector es
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destinada al consumo de los hogares (46.8%), y en segundo lugar a usos
intermedios (38.1%), mientras que la produccién restante (15.1 %) es exportada.

Sobre la produccion del sector influyeron en los dltimos afios una serie de
limitaciones y obstaculos, que fueron superados en parte por las condiciones del
mercado internacional derivadas del proceso de globalizacion que emprendieron
los paises latinoamericanos al comenzar la década de los noventa. Pero también,
como veremoé mas adelante, élgunos de estos problemas no han sido superados
y siguen afectando la industria.

En el estudio realizado por Fedesarrolio en 1978'° se planteaba que los
altos costos de las materias primas importadas afectaban al sector. Con la
apertura, la revaluacion, la caida en los precios internacionales y la reforma
arancelaria, dichos costos disminuyeron permitiendo uﬁ incremento en el volumen
de las importaciones. Sin embargo esta situacién.favorable se vio afectada por la
crisis en México y posteriormente en Venezuela, paises hacia los cuales se dirigia

un volumen importante de exportaciones.
Adicionaimente, existen factores que han afectado y siguen afectando ia
productividad del comercio en el sector como son el costo del papel y el

monopolio que existe sobre su produccion, la estrechez en la demanda por libros,

% Castro, Y. , Echavarria, JJ ¥ Urrutia,- M. (1979) El Sector Comercio en

Colombia: Estructura Actual y Perspectivas (Fedesarrolio) capitulo VI.
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la falta de una infraestructura vial y ferroviaria adecuada, la escasez de recursos
humanos calificados, los problemas de inseguridad, la pirateria editorial y
terrestre, la falta de estudios de mercado, y el exceso de tramites y de burocracia.

Estos factores fueron también mencionados desde hace mas de 15 afios en el

estudio citado de Fedesarrollo.

5.2.1. Importaciones

El 38.3% de los insumos utilizados por el sector es de origen extranjero. El
principal insumo importado es el papel periodico; también se importan papeles
para publicaciones especiales, tintas, y peliculas. De otro lado, las importaciones
constituyen aproximadamente un 11% del consumo doméstico de productos del
sector. En 1994 se importaron productos clasificados como: libros e impresos
simillares, que constituyen el 40,42% del total de productos importados de esta
industria: diccionarios y enciclopedias (24,47%), libros impresos similares (19,2%)
y diccionarios y publicaciones periddicas (14,54%).

5.2.2. Exportaciones

En 1989 las exportaciones del sector eran de 84.1 millones de délares
incrementandose a 132.5 millones de délares en 1993. De acuerdo con ia
informacién de la EAM, la tasa de apertura exportadora (relacion de exportaciones

a produccion bruta) se incrementé de 18% entre 1984 y 1989 a 54% entre 1990 y

1994,
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Las exportaciones en 1994 estuvieron constituidas en un 48 91% por libros
e impresos similares, 20,76% por diarios y publicaciones periddicas, 19,35%
diccionarios y enciclopedias. Los principales destinos de exportacién de esta
industria fueron en ese afio: Sur América, a donde llega el 21,5% del total de las
exportaciones, Grupc Andino con el 20,6%, Norte América con el 20,25%.

Aunque este sector es bastante intensivo en mano de obra, la industria
grafica ha introducido cambios tecnoldgicos de gran importancia en el proceso
productivo, permitiéndole alcaﬁzar una posicion competitiva en América Latina.
Dichos cambios sumados al esfuerzo por mejorar la calificacion de fa mano de
obra, han incrementado su productividad, permitiéndole aumentar en los dltimos
anos tanto las exportaciones de libros, revistas, etc., como la venta por servicios
de impresién a clientes internacionales.

523 Comercializacién de Imprentas y Editoriales

Para el analisis de las actividades de comercializacién del sector de
Imprentas y Editoriales es conveniente separar la actividad de impresién de la de
edicién en la medida en que cada una enfrenta diferentes problemas de
comercializacion. Se debe tener en cuenta sin embargo, que esta division es, en
la practica, artificial ya que las dos actividades se traslapan con gran frecuencia al

interior de una sola empresa.

5.2.3.1. Proceso de Comercializacién de los Impresores
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‘E! cuadro 5.2.3.1.1 ilustra el proceso de comercializacion para los
productos de impresién y para los productos editoriales. La compra de papel y
otros insumos, por parte del impresor, se puede efectuar a través de dos
mecanismos basicos; la compra directa a los productores (nacionales o
internacionales) y la compra a través de interm-ediarios (distribuidores nacionales y
brokers internacionales).

La dependencia de los impresores del consumo de papel influye de
manera importante en los costos. La oferta de papel internacional es afectada por
las ciclos economicos de los paises productores. Las fluctuaciones de estos
precios hacen que los compradores manejen sus inventarios bajo condiciones de
incertidumbre. Asi mismo, los importadores colombianos compran a traves de
cartas de crédito a 120, 150 y 180 dias. Por lo tanto son especialmente
vulnerables a [as fluctuaciones en la tasa de cambio.

A través de encuestas y entrevistas con los empresarios del sector, se

puede deducir que en esta fase de la actividad la compra de papel e insumos por

tipo de agente es la siguiente:

uadr 311

Compra de Materia Prima: Impresion

Papel Otros Insumos

Compra Directaalos - 15% 75%
Productores Nacionales
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Compra Directa a los 15% ' 10%
productores internacionales
Distribuidores Nacionales 5% 10%

Brokers, Distribuidores 65% 5%
internacionales

La impresién es considerada una industria de servicios en la medida en que
funciona con pedidos especificos que hacen los clientes. Es una industria poco
expuesta a la cohpetencia externa debido a los altos costos de transporte los
cuales determinan que se prefiera que los productos impresos, (con excepcion de
los libros y revistas) no recorran grandes distancias.

Los acuerdos de integracion con los paises vecinos, introdujeron cambios
importantes en la competencia externa de este sector, si bien el proceso de
penetracién de los productos impresos en otros merlcados es muy vulnerable a la
situacién econoémica de los paises. Sin embargo, por ser una industria de
servicios, las empresas del sector tienen la fiexibilidad para buscar negocios en
paises con economias mas estables.

5.2.3.2. Proceso de Comercializacion del Editor

La parte inferior del Diagrama 5.1.3.1 ilustra la actividad comercializadora
de las editoriales, que en el‘presente esquema se asimila a la actividad del
distribuidor. Este (ltimo supuesto no es particularmente irreal; el editor en

Colombia es a la vez un distribuidor y una parte no despreciable de su actividad

es la comercializacion del producto impreso.
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El editor distribuye los libros a través de distintos canales descritos en el
diagrama. A continuacion presentamos una descripcion de cdmo es el proceso de
comercializacién de los libros y hacemos algunos comentarios sobre cada uno de
estos sistemas.

« La distribucidn en librerias se hace otorgando un 35% de descuento sobre el
precio de venta al publico establecido por el editor. La rotacién de inventaﬁos
es muy lenta lo cual acarrea costos adicionales a las librerias. Un problema que
se menciond en este caso es que por lo general las librerias no reportan a la
editorial el total de las ventas del mes o cual implica que la libreria dispone por
un periodo corto, de parte de esos ingresos, que corresponden al editor, para
realizar inversiones, por ejemplo en CDTs.

« La distribucién a grandes superficies o almacenes en cadena se hace mediante
el sistema de venta en firme, es decir, compra al editor sobre pedido. Se da un
descuento de aproximadarﬁente 35% mas un 5% por introduccion. Este
sistema implica unos costos de comercializacion adibionales como el pago de
promotores y el alquiler del espacio en el almacén.

e La distribucién a través de club de libros (Circulo de Lectores, por ejemplo),

fiene unos 800.000 socios. Se hace un descuento de 65% con pago a 30 dias

en firme. Este sistema encarece los libros.
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» Correo directo: (Diners, compra a través de Portafolio). Este sistema funciona
especialmente para publicaciones especializadés. El pago es de contado y se
cobra el precio de venta al publico.

« Distribucion masiva: (Puestos de revistas, droguerias, papelerias). El 50% se
deja en consignacion. Con este sistema ocurren pérdidas econdmicas
importantes por deterioro e imperfecciones inevitables.

e Placismo: (Venta a plazos de enciclopedias y diccionarios). En este sistema el
monto de ventas es grande. Se otorga un 80% de descuento a 180 dias en
firme. Se pagan comisiones del orden de 25% al vendedor. También se
incurren en costos de financiacion de 12%, riesgo de cartera de 8% y los costos
administrativos.

« Ventas a bibliotecas e instituciones publicas como la Alcaldia, los ministerios, el
Consejo, el Congreso. En este sistema se da un plazo de 180 dias para el
pago; se otorga un descuento entre 10y 15%. Estas compras son esporadicas
y es bastante politizada su concesion. |

« Participacion en ferias de libros: (Anuales). Los descuentos son muy pequenios
o nulos. El pago es de contado. Tiene costos administrativos importantes.

« Otros canales alternativos: (Almacenes pequefos como Pihatas, Pafalera,

etc.). Se otorga un 25 a 30% de descuento. Se paga a 30 dias y se realizan

cortes mensuales.
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El proceso de apertura introdujo cambios muy significativos en los procesos
de comercializacién de la industria de imprentas y editoriales de acuerdo a los
resultados de la Encuesta de Fedesarrollo. Los cambics mas importantes
sefialados por los empresarios del sector fueron los siguientes:

Para el 50% de las empresas encuestadas, €l proceso de apertura condujo
a un incremento importante en la comercializacion de productos impresos y libros.

El 53% comenzé a importar sus insumos directamente.

La mitad de las empresas abrié nuevos puntos de venta con el fin de mantener y
profundizar su posicion estratégica en el mercado. Asi mismo, el 45.5% amplib su

red de distribuidores nacionales.

La mayoria de las empresas del ‘sector (57.1%) incrementéd los descuentos
otorgados a sus compradores.
Finalmente, para el 53.9% de las empresas encuestadas el proceso de apertura
conllevé la reduccién en los margenes de comercializacion.
5.2.3.3. Costos de comercializacion del Editor

Los costos de comercializacion de los productos edito_riales representan el
50% del precio de venta final; 25% son costos de produccién, 10% derechos de

autor y 15% gastos generales y beneficios de la editorial'®.

18 Colombia Grafica, 1994.
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En torno al costo de los libros se argumenta con frecuencia que este es alto
porqué el consumo de libros en Colombia es muy bajo, es decir, que frente a una
baja demanda, el tiraje que se produce es también bajo y por ende los costos de
produccion aumentan. Para el caso de los libros didacticos o de texto, esto es
particularmente importante ya que en 1994 por ejemplo, se produjeron 54,7
millones de libros y el 49% de estos pertenecia a este rubro. Libros de este tipo no
pueden ser expoﬁados y su produccién responde a una demanda ciclica.”’

En el Cuadro 5.2.3.3.1 se presentan los canales de comercializacion de Ios
productos editoriales y su participacion dentro de! total de ejemplares vendidos.
E‘sta informacién proviene de un estudio realizado por la Camara Colombiana del
Libro, el Centro Regional para el Fomento del Libro en América Latina y el Caribe,

CERLALC y el Grupo Interamericano de Editores, GIE.

Cuadro 5.2.3.3.1.
Comercializacion Pr itori

CANAL DE COMERCIALIZACION EJEMPLARES
- VENDIDOS 1993

(Participacién}

Librerias, papelerias, kioscos. 35%

17 Revista Dinero, agosto, 1995.
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Grandes superficies

4%

Ferias de libros 4%
Venta Directa al detal (correo,| 16%
libranza, puerta-puerta)

Venta Directa al por mayor 9%
(gobierno, bibliotecas, colegios)

Distribuidores exterior 32%
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5.3. Los Problemas en el Proceso de Comercializacion

En las entrevistas realizadas entre empresarios de las diversas ramas
dentro de la industria, se busco identificar el tipo de problemas que enfrentan en el

proceso de comercializacion.

Primero, se intentd definir la importancia relativa de varios factores que
inciden en la determinacion de los costos y que por ende influyen en la
comercializacion. En el Cuadro 5.3.1. se presenta cada uno de los factores
considerados con el respectivo porcentaje de respuestas en las cuales es

calificado como de mucha importancia y de poca importancia.

Cuadro $.3.1
importancia de Rubros Asociados con Comercializacion
Muy Poco Indice de
Rubro importante |Importante | Relevancia
(A) (B) (A/B)
Compra/Alquiler de 22.2% 55.5% 0.40
locales
Vendedores 55.6% 11.1% 5.00
Promotores - 37.5% 37.5% 1.00
Transporte 50% 25% 2.00
Publicidad 0% 62.5% 0.00
Participacion en 11.1% 44 4% 0.25
ferias
Distribucidn en 25% 37.5% 0.67
Librerias
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Como se observa, el costo por vendedores alcanza el mayor indice, lo que
indica que en la determinacion de los costos este rubro es de gran importancia. Le
siguen los costos de transporte los cuales agrupan costos entre ciudades, en la

ciudad, fletes maritimos y aéreos, seguros y empaques.

En segundo término, se intentd establecer la importancia relativa de
algunos factores que inciden adversamente sobre el proceso de comercializacion.
Los resuitados son los siguientes (Cuadro 5.3.2), nuevamente clasificando entre la

incidencia de factores que ocurren frecuentemente, en relacion con los que se

presentan no muy frecuentemente.

Cuadro 5.3.2,
Incidenci Proble n el pr ializacién
Frecuencia Frecuencia Indice
Alta (A) Baja (B) (A/B)
Retrasos en despacho de productos 44 4% 55.5% 0.80
Incumplimiento Transportadores 33.3% 55.5% 0.60
Malos Servicios Publicas 33.3% 44 4% 0.75
Malas carreteras 333 44 .4 0.75
Malas Comunicaciones 33.3 44 4 0.75
Malas o escasas bodegas 11.1 44 .4 0.25
Inseguridad 11.1 66.6 0.16
Falta de estudios de mercado 44 4 11.1 4 .00
Burocracia y Tramites 44 .4 44 .4 1.00
Falta Capacitacion Vendedores 33.3 44 .4 0.75
Lenta recuperacion de cartera 77.7 22.2 3.50
Falta de redes electronicas entre 22.2 33.3 0.66
distribuidores
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En el cuadro 5.3.2 se muestra que el factor que mas afecta la
comercializacion es la faita deAestudios de mercado que indiguen nuevos nichos,
sistemas de mercadeo en ofros paises, costumbres comerciales y gustos y
preferencias de los consumidores potenciales. Le sigue en importancia la lenta
recuperacién de cartera, el exceso de tramites y burocracié y los retrasos en el
despacho de los productos. Este ultimo factor afecta especialmente la posibilidad
de asegurar la venta de servicios de impresion en el exterior, ya que los pedidos
se hacen contra entrega en un tiempo limite y éste continuamente se sobrepasa
como consecuencia de la baja frecuencia en [a salida de los barcos y las demoras

en las fronteras.

Para complementar io -anterior, se incluyeron en las entrevistas otros
problemas que afectan al sector:

El 58,3% de los entrevistados contestaron que la subfacturacion es uno de
los factores mas comunes que afectan al sector. Un 50% menciond que el
contrabando de materias primas influye de manera clara en el desempefio del
sector yl el 36% sefald que la pirateria tanto terrestre como en la impresion de
libros es ofro de los obstaculos que enfrentan.

En las entrevistas también se preguntd sobre el impacto de la apertura en
el proceso de produccion y comercializacion. La mayoria contestd que la apertura

tuvo un impacto importante en la medida en que indujo a mejoras en la eficiencia.
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Aparte de esto, se consideré que con la apertura y el aumento en la competencia,
los procesos de comercializacién enfrentaron nuevas exigencias que implicaron la
necesidad de introducir mejoras en las estrategias de mercadeo a través de la
investigacion, publicidad, mejoramientos en calidad, innovacién y lanzamiento de
productos. Todo esto conlleva incrementos en los costos que pueden traducirse
en aumentos o disminuciones de sus margenes de cohercializacién dependiendo
de las condiciones del mercado. A la pregunta sobre si mejord la infraestructura
del pais, la mayoria considerd que muy poco y que por el contrario, el continuar
con una infraestructura de servicios inapropiada le da ventajas competitivas
fuertes a otros paises como Chile y Brasil que si han venido desar_rollando
mejoras sustanciales en este frente.

Al indagar sobre los beneficios obtenidos gracias a los acuerdos
comerciales con los paises de la region, el 80% de los respondientes (con
excepcion de los impresores), contestaron que han sido muy pocos. Sefialaron
que la participacion en estos mercados se ve limitada por factores ligados a
Colombia como los recurrentes problemas de inseguridad y por factores ligados
con el pais del acuerdo como son: dificuttades para los transbordos en la frontera,
demoras en los pagos, tramites aduaneros, demoras en el proceso de
nacionalizacion, las condiciones cambiarias y la inestabilidad econdmica por la
gue han atravesado estos paises en los ltimos anos. Por otra parte, también se

subrayé la importancia que tiene la imagen del pais en torno al problema del
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narcotrafico lo cual implica requisas frecuentes que demoran la salida y llegada de

los productos y el disefio de empaques sofisticados que impidan fa introduccion

de narcéticos entre los productos.

Finalmente algunos entrevistados mencionaron gue el mercado colombiano
para los productos impresos es en términos generales bastante reducido y que

este hecho conlleva un exceso de capacidad instalada en algunas empresas y el

encarecimiento de los productos.
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6. SECTOR SIDERURGICO

En Colombia, la produccion de acero esta concentrada en cinco empresas,
entre las cuales Acerias Paz del Rio es la Unica siderurgica integrada en el pais,
y 1a tinica ademas que produce acero plano en caliente. El resto de empresas son
semi-integradas -Simesa, Sidemufia, Sidelpa, Sideboyaca ** - y se especializan
en la produccién de acero no plano (barras, varillas, perfiles y alambrén). Existe
en el sector un tercer grupo de empresas conocidas como relaminadores, que
fabrican productos no planos a partir de palanquilia nacional ¢ importada. La
siderdrgica colombiana esta orientada hacia el mercado interno (s6lo un 3% de la
produccién se exporta), con un 75% de la produccién nacional dirigido a la
construccion y el resto a la industria metalmecanica.

La produccion en las plantas integradas se lleva a cabo mediante la
utilizacién de mineral de hierro, carbén coquizable y calizas. En Colombia, Acerias
Paz del Rio extrae el mineral de hierro que utiliza de sus propias minas. Este es,
sin embargo, de baja calidad, lo que hace necesario la practica de tecnicas
mineras y procesos de tratamiento preliminares complejos.

Las empresas semi-integradas fabrican exclusivamente productos no
planos mediante la fundicion de chatarra (en su mayoria importada) y de hierro

esponja o pre-reducido en hornos eléctricos, siendo la chatarra el insumo mas

8 Recientemente, Sidelcaribe fue tomada por esicion por SideBoyaca y hoy opera como
“Sideboyacé, Planta Cartagena”.
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importante y el mas costoso. De acuerdo con [a encuesta realizada por

Fedesarrollo para propositos de este trabajo, el 63.8% de los insumos que utiliza
el sector siderurgico es importado, con un 36.3% de origen nacional.

La chatarra importada !l_ega al pals a través de la Sociedad Industrial de
Productos Siderurgicos S.A. SIPSA empresa fundada en 1974 por Simesa,
Sidelpa, Sidemufia y Sideboyaca. Las operaciones de SIPSA consisten en
comprar chatarra preparada en el exterior y desglace de barcos, ademas de la
coordinacién del transporte interno hasta las plantas de produccién. SIPSA tiene

un muelle privado e instalaciones en Cartagena para la recepcion de chatarra y el

desguace de los barcos.

A nivel industrial. 1a siderurgia consume el 15% del total de energia
eléctrica utilizado por la industria. En cuanto a costos, en Colombia, la energia
llega a representar entre un 25% a un 30% de los costos de produccién en las
semi-integradas, mientras que en México y Venezuela esta participacién es mas
reducida.

6.2 Comercializacién de los productos de acero

En 1995, el consumo estimado de acero en el pais fue de 1.167.842
toneladas; distribuido entre 1.034.181 toneladas de productos de acerc no planos

y 133.643 toneladas de planos en caliente. De este total, las siderdrgicas

9 Esta encuesta fue contestada por 10 empresas, entre las cuales se encuentran 3 siderurgicas y
7 empresas relaminadoras.
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suministraron el 60.9% de los no planos y el 35.3% de los planos, mientras que
las relaminadoras, que son 12 en total, participaron con el 21.4% de los no planos.
El resto fue suplido por importaciones (Cuadro 6.2.1).

El mercado interno de los productos de acero €s muy competido tanto para
los aceros largos o no planos como para los planos. En el proceso de
comercializacion de los productos de este sector intervienen la industria nacional
con las firmas importadoras, ferreterias basicamente y los contrabandistas.

Ei sector siderargico colombiano siempre ha estado expuesto al
contrabando de productos de acero procedentes de Venezuela. Es una realidad
que en ese pais la produccion se efectua a menor costo, lo que hace que los
precios de los productos finales sean relativamente mas bajos que en Colombia
(Cuadro 6.2.2). Este diferencial de precios por si mismo es suficiente para
incentivar el comercio ilegal hacia Colombia. Esta situacidbn se agrava, sin
embargo, cuando al diferencial de precios se suma el componente cambiario,
especialmente en las épocas en las que en Venezuela ha existido un tipo de

cambio dual, el cual estimula la desviacion del comercio (Gréfico 6.2.1).

Por el ofro lado, la liberacion comercial y, en especial, el libre comercio con

Venezuela, el cual se inicié en abril de 1893 para este sector 2%, implicd una

2 De acuerdo con Vallejo en Venezuela la energia utilizada por la industria siderargica esta
subsidiada ya que frent e a un costo de generacion de UScents 1.6/Kw/h, |a tarifa que paga SIDOR

es de UScent 1.3/ kw/h.
2 | 5 negociacion del sector siderargico’ dentro del acuerdo entre los dos paises fue dificil de

lograr, debido a que Venezuela es un gran productor de acero, con una capacidad de 3.5 millones
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fuerte competencia, ya que repentinamente el mercado nacional se vio inundado
de productos venezolanos de excelente calidad y a precios muy inferiores a los de
la industria nacional. Estos productos Unicamente pagan el IVA. Como
consecuencia de este acuerdo, la industria nacional tuvo que enfrentar ademas
del contrabando ya existente, una gran afluencia de productos de acero
procedente de Venezuela, pais que ademas de ser un gran productor de acero y
operar con grandes subsidios estatales 21, es el principal proveedor de acero que
tiene Colombia.

Como resultado, para poder competir con las importaciones venezolanas,
especialmente las de no plancs, alambrén y barras®®, los empresarios
colombianos han mantenido una agresiva politica de comercializacion entre la
cual esta 1a reduccion de los precios de venta en términos reales (Grafico 6.2.2),
asi como la atencién al cliente. Con respecto a este punto hay que tener en
cuenta que a partir de la liberacion comercial, el precio interno de los productos
nacionales esta determinado bor el precio de importacion CIF de los productos
similares. En este sentido, las importaciones tuvieron como efecto la reduccién

general de los precios de los productos de acero. Por el lado del servicio al cliente,

de toneladas al afio y, como tal, buscaba, ante todo, colocar sus excedentes en los paises de la

subregian andina.
2 Al respecto, Vallejo Op. cit, hace un analisis de los subsidos en la industria venezolana y la

desventaja desleal que ésto implica para Colombia.
En los afios recientes Venezuela se afianzd como el principal pais proveedor de productos
sidertirgicos a Colombia. De un valor importado desde este pals de US$71 millones en 1991 se

pasé a US$220 millones en 1995.
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ademas de una atencién directa y permanente, se reforzé la “figuracion”,
consistente en la preparacion de las barras de acero de acuerdo con el tipo de
figuras disefiado por el calcuiista para cada obra. Este es una servicio que se
ofrece a muy bajo costo a los constructores, y surge esencialmente de la
competencia. Afortunadamente para el sector, la gran afluencia de productos del
exterior que se presentd en los primeros afios de la década de los noventas se
compensd con la bonanza de la construccién en el pais en este mismo periodo, lo
cual permitié que el pais absorbiera toda la oferta que se estaba generando.

Otras estrategias de comercializacién adoptadas por los empresarios
colombianos son la reduccién de los margenes de comercializacion, los cuales
pasaron de un 20-25% antes de la apertura a un 7% actualmente; la ampliacion
de los descuentos a los compradores y la ampliacion de los plazos de
comercializacion.

Con respecto al tema de los plazos, hay que anotar que aunque los
empresarios nacionales han hecho grandes esfuerzos para ampliarios,
simplemente no pueden competir con las condiciones que ofrecen los productores
y comercializadores internacionales. Un ejemplo de esta situacién es el caso de
las licitaciones internacionales de Ecopetrol, de las cuales las empresas
nacionales siempre han quedado por fuera.

6.2.1 Mercado interno

76



Las tres empresas del Grupo Mayagiez (Sidelpa, Sidemuna y Sideboyacé)
cuentan con una comercializadora propia (Diaco Ltda.), cuyo (nico objetivo es
distribuir todos los productos manufacturados por las siderUrgicas socias del
grupo. De esta manera, esta comercializadora distribuye el 37.5% de los aceros
comerciales? que se producen en el pais y que tienen como destino las industrias
de la construccion y metaimecanica; y el 81% de los aceros especiales que son
utilizados por la industria **.

Para la distribucién de los aceros espeéiales, Diaco cuenta con 25
distribuidores a niv_el nacional, entre los cuales comercializan el 25% del total de
este tipo de productos. El resto de las ventas (75%) las hace directamente la
comercializadora. Los aceros comerciales se distribuyen en todo el pais a través
de 50 distribuidores, entre los cuales figuran un gran numero de ferreterias. En

éstos, Diaco distribuye Gnicamente el 10%, mientras que los distribuidores se

encargan det 90%.

L S grupo de aceros comerciales esta compuesto por varillas corrugadas sismoresistentes rectas
y figuradas, alambrones, angulos de alas iguales, platinas, cuadrados, canales en U, helimallas,
mallas electrosoldadas, helicerchas, alambre estirado y grafilado, gaviones, postes ecoldgicos y

puntillas.

2 £| grupo de aceros especiales estd compuesto por aceros de medio y alto carbono, al cromo
aleados e inoxidables utilizados en ia fabricacion de piezas de alta exigencia como ejes, hojas para
resorte de ballesta, herramientas de corte, elementos de fijacidn, bridas petroleras y accesorios de
tuberias, herrajes eléctricos, eslabones para cadenas, pasadores, clavos para ferrocarril,
estructuras metalicas, autopartes, herramientas agricolas, herramientas manuales, arboles de
transmision, engranajes, vastagos de piston, esparragos petroleros, piezas de equipos industriales

y aparatos dormésticos.
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El resto de empresas del sector comercializan directamente sus productos.
Las importaciones las realizan los ferreteros y las empresas usuarias del acero
COMmo INSUMo.

En este sector, la norma es otorgar un descuento de 10% sobre el precio
final por pago entre 15y 10 dias, y un 4% por volumen. Sin embargo, como la

demanda de acero es ciclica, en la fase descendente del ciclo los descuentos

siempre aumentan.

6.2.2 Mercado externo

La produccién de acero es muy protegida en la mayoria de paises, y se
destina en su mayoria al consumoa interno, utilizando a menudo, las exportaciones
para poder alcanzar escalas eficientes cuando el mercado interno no lo permite.
En consecuencia, el mercado mundial del acero es uno de excedentes, en el cual,
la venta de acero a costos marginales es muy frecuente, y el dumping 5 hara abrir
mercados es un fendmeno cotidiano. Por este motivo, para un pais como
Colombia donde los altos costos y los bajos volimenes no favorecen Ié
comercializacién externa, el proceso de exportar resulta costoso y dificil.

Actuaimente, la comercializadora Diaco Ltda. es la Unica exportadora en el

pais, siendo sus principales mercados, ademas de los paises vecinos, Maiasia,

%5 En efecto, aunque el dumping es considerado como una practica desleal en el comercio
internacional, fa comprobacion de que en efecto se esta dando es muy dificil de lograr, dados los
elementos que existen en el GATT para probario.
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Singapur, los Estados Unidos y Canada . A pesar de tener precios relativamente
altos para el contexto internacional, esta empresa ha logrado capturar un niché
del mercado externo, debido a su capacidad de cambiar su produccion
rapidamente, ajustandose a las exigencias de sus clientes.

Para sus ventas a Venezuela, Diaco Ltda. cuenta con una oficina en
Barquisimeto con el fin de mantener presencia en ese mercado. Pese a que en
Venezuela, no Hay produccioén de aceros especiales, Colombia compite en el
mercado venezolano con productos producidos en terceros paises a muy bajo
costo, para los cuales el arancel es de 10%. Sin embargo, para Venezuela resulta
mas rentable importar estos productos de terceros paises que de Colombia, a
pesar de la preferencia arancelaria, debido al altisimo costo del transporte desde
Colombia. En efecto, mientras que el flete por tonelada desde la planta y Cucuta
es de $38.000 (US$37), el flete de la Guaira a Caracas o de Puerto Cabello a
Caracas es de US$10. En cuanto al flete internacional no hay que olvidar que el
mercado internacional del acero es uno de excedentes, en el cual, como ya se
menciono el dumping es una practica comun.

De acuerdo con la encuesta realizada por Fedesarrolio a las empresas del

sector, las ventas al exterior tanto por parte de la comercializadora Diaco como las

% ~on Estados Unidos a través del ATPA, las exportaciones de productos colombianos de hierro y
acero entran a ese pais con arancel cero. Este acuerdo empezé a regir en octubre de 1992. Algo
similar sucede con el Canadd, Japén, la Comunidad Eurcpea y la Unién Europea, paises donde {as
exportaciones colombianas a través del Sistema General de preferencias tienen un preferencia de

100%.
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del resto de firmas, se hacen en un 85% de manera directa y en un 15% a través
de comercializadoraé internacionales. Los contactos se hacen, por lo general, en
las ferias internacionales en las cuales tienen presencia las empresas del sector, 0
a través de bancos de datos de constructores o mediante el contacto directo.

Para el desarrollo de las exportaciones de acero, las empresas del sector
se acogen al Plan Vallejo para la importacion de materias primas e insumos,
maquinaria y repuestos que utilizan en la produccién de bienes de exportacion a7
lgualmente se benefician del CERT que se encuentra hoy en 4%, salvo para las
exportaciones a Peru, Bolivia, Ecuador y Venezuela que por Pacto Andino no
deben tener este estimulo. La devaluécién del peso se constituye en otro factor
importante para la comercializacion externa de los productos de acero en la
medida en la cual, una mayor depreciacion de la moneda mejora la competitividad
de los productos colombianos en los mercados externos. |
6.2.3 Costos de Comercializacién

En la fase de la comercializacién, los salarios son como porcentaje de los
costos totales, el rubro de mayor peso (40%), seguido por los costos
administrativos (30%). Los costos financieros también tienen una alta participacion
(10%).

El transporte, por su parte, sélo representa el 10% de los costos de

comercializacion v el 4% del costo total de produccion, mientras que los costos
, Yy

¥ Resolucion 682 de 1995 del Incomex
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por deterioro y dafios con nulos. El transporte de los productos de acero para
consumo interno se hace en tractomulas, mientras que para exportacion se hace
en contendores que son cargados y sellados en las plantas donde son
producidos. Para los productos de exportacién se cuenta en el momento del
empagque con la presencia de un veedor, representante de una firma internacional,
quien da fé del contenido del contenedor, en cuanto tipo de mercancia y estado
de |a misma. Posteriormente, si se trate de exportaciones que salen del pais via
Buenaventura, la mercancia llega hasta el puerto. Si, por el contrario, la
mercancia tiene como destino los mercados vecinos, el transporte se hace por via
terrestre

6.4 Principales Problemas en la Comercializacion

6.4.1. Contrabando

El sector sidertrgico se ha visto golpeado fuertemente por el contrabando,
el cual para este sector opera en todas sus modalidades. Por una parte, existe el
contrabando abierto, el cual ingresa al pais por los lianos, Y procede
esencialmente de Venezuela. La motivacion en este caso es el no pago del VA,
ya que como se menciond antes, entre los dos paises no existe ningln tipo de
arancel.

El contrabando técnico, ingresa al pais legalmente, aunque en este caso
se hace pasar un producto por otro con €l fin de pagar un arancel menor. En este

sector este tipo de contrabando se hace también a través de Venezuela con
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productos que entran a ese pais con una preferencia y que no siendo
Venezolanos entran a Colombia como originarios de Venezuela y, por lo tanto,
con un arancel de cero.

E! tercer tipo de contrabando es el de la subfacturacién de importaciones,
mediante el cual se pagan los aranceles y el IVA sobre un precio inferior al que
verdaderamente tiene el producto importado.

_En 1095, a raiz del diferencial cambiario que existia en Venezuela,
290Bs./US$ en el mercado oficial y 490Bs./US$ en el libre, surgié un nuevo tipo
de contrabando que también entraba legaimente, perc gue aprovechando este
diferencial cambiario, entraba al pais a precios excesivamente bajos, como es

US$190/ton. de acero, cuando SIDOR le vende a Colombia sus productos a

US$330.

6.4.2 Transporte

Como se menciond en una seccion anterior, en Venezuela no se producen
los aceros especiales, lo que podria ser utilizado por Colombia para ampliar el
mercado de estos productos. Sin embargo, esta posibilidad se ha visto
entorpecido por el alto costo del transporte en el interior del pais y por [as trabas
que al comercio internacional que se presentan en la frontera con Venezuela.
Aunque parezca increible, pese a qué en el Acuerdo de Cartagena esta previsto
que los camiones pueden cruzar la frontera sin problemas, en la practica esto no

se da, debido a que el sindicato de choferes exige que el contenedor sea
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descargado de la tractomula en Cdcuta y vuelto a cargar en una tractomula
venezolana. Esto encarece los costos de comercializacién, ya que las agencias
exportadoras han tenido que abrir oficinas en las zonas de frontera, inclusive

alquilar bodegas para hacerle frente a estos inconvenientes. Igual cosa sucede

con la frontera con el Ecuador.

6.4.4 Volumen y precio

Por el otro lado, los empresarios de este sector consideran que es dificil
aumentar el volumen de sus exportaciones en el corto plazo, debido a que no
producen los volumenes que exigen los mercados internacionales, existe una gran
incertidumbre cambiaria, y sus preductos no estan posicionados en el mercado
internacional. Adicionalmente operan con costos muy altos y tecnologias
obsoletas, lo cual en un mercado internacional abastecido por grandes

productores de bajo costo y precios de dumping, no les permite ser competitivos.

6.5 Conclusiones

La industria sidertrgica colombiana ha hecho grandes esfuerzos en el area
de comercializacion de sus productos. Sin embargo el alto precio interno de los

productos de acero estimula el ingreso legal © ilegal desde paises productores de

bajo costo.

En un alto porcentaje el acero se comercializa de manera organizada. No
obstante, existe un sector importante que comercializa el acero de manera

informal, lo que obstaculiza el desarrollo de un mercado organizado.
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La eficiencia en la comercializacién de los productos de acero mejoraria en
la medida en la que la infraestructura del pais mejorara, se controlara el

contrabando y se solucionaran los problemas de transporte en las zonas de

frontera.



7. CONCLUSIONES

La escasez de informacién en el sector comercio es un hecho caracteristico
que debe enfrentar cualquier estudio que se realice sobre el sector. En el caso
particular de este estudio en el cual el trabajo se concentré en el analisis de las
fases de comercializacién de algunos bienes manufacturados especificos, el
problema de la informacién se hizo aun mas complejo dificultédndose el esfuerzo
de estimacion econométrica. Para el anélisis agregado de la productividad en el
sector se utilizaron como fuentes de informacion la Encuesta Anual Manufacturera
y la Muestra Mensual de Comercio, distinguiendo entre la dinamica de la
productividad para el Comercio agregado (para el periodo 1975-1992, dada la
disponibilidad de informacién) y para el Comercio al Por Menor (para el periodo
1984-1994). Se utilizd también informacion de los estados financieros de las
empresas comerciales registradas en la Superintendencia de Sociedades
(balance general, y estado de pérdidas y ganancias).

Se recurrié también a entrevistas directas con empresarios, asi como a un
madulo especial de la Encuesta de Opinidn Empresarial de Fedesarrolic sobre el

tema de comercializacién que se dirigi6 a 450 empresarios, de los cuales

respondieron 400.

Entre 1976 y 1992, la produccion bruta de! sector comercio crecié 3.11%,
mientras que el consumo intermedio creci6 en una proporcion ligeramente

superior en términos reales (3.7%). El hecho mas significative del uso de factores
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en el sector durante el periodo, fue el gran crecimiento del empleo (5.2%) y el
escaso incremento del capital (1.9%). Como resultado de la intensiva acumulacion
relativa de factores, especialmente de materias primas y de trabajo, el crecimiento
de la productividad total factorial en este periodo fue practicamente nulo (0.26%).

Como consecuencia de las anteriores tendencias, la relacion capital-trabéjo
en el sector disminuy® drasticamente a lo largo del periodo. Asi, para 1992 la
relacion capital-trabajo era solamente el 60% de la vigente en 1975. Este
comportamiento refleja una importante transformacién en la estructura de
generacién de empleo en el pais, en la cual, el sector comercio pasa a tener una
creciente importancia en la creacién de empleo por encima de otras actividades
productivas como la industria o el sector agropecuario. Como ha sido sefalado en
otros estudios, esta transformacion en la estructura del empleo estuvo
acompanada de crecientes procesos de informalizacién de la mano de obra, con
posibles efectos adversos sobre los ingresos medios de los trabajadores y sobre
los niveles de pobreza. Dada la escasa existencia de barreras a la entrada, en
particular en el comercio informal, esta evolucion también manifiesta la capacidad
de absorcion del sector sobre los excedentes de fuerza de trabajo urbana.

'Por otro lado, con base en la informacién de las Cuentas Insumo-Producto
del DANE y con los resultados de las encuestas aplicadas por Fedesarrollo en io
referente a la identificacion de los principales costos en que incurren las empresas

en los procesos de comercializacién se calculd la estructura de costos del sector
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Comercio. De ahi se concluye que en 1992, el 71.7% del valor de la produccion
del sector Comercio correspondio a valor agregado, y el 28.3% es consumo
intermeaio. Los impuestos indirectos ocuparon una alta proporcién del valor
agregado (casi un 20%), igual a la participacion de las remuneraciones a los
asalariados. El 60% restante correspondié al excedente bruto de explotacion.
Dentro del consumo intermedio, los gastos en transporte ocupan el 58% del total,
y los servicios financieros (bancos y seguros) 21.7%. El 20% restante se
distribuye principalmente entre demanda de otros bienes intermedios (8.78%), y
electricidad, gas y agua {4.89%).

Las ventas al por menor, por su parte, crecieron en promedio a una tasa de
2.3% anual, en el periodo 198641992, mientras que el empleo lo hizo a una tasa
de 0.6%, y el stock de capital al 5.4%. El bajo dinamismo del empleo en el
comercio al por menor frente al dinamismo de la actividad econémica del sector es
aun mas notorio en 1993 y 1994. En estos dos afios las ventas del comercio al por
menor crecieron 5.18%, mientras que el empleo solo crecié en 1.2%. De otro lado,
en estos dos afnos se evidencia un gran crecimiento del stock de capital en el
sector (8.2%), mucho mayor que en cualquier periodo anterior. Un analisis desde
1975 del crecimiento de las ventas y del empleo en el comercio al por menor
muestra que la independencia entre los movimientos del empleo y de las ventas
son un fenémeno atipico en la relacién de largo plazo que se observa entre estas

dos variables. Este hecho sugiere que un importante cambio en la relacién entre

87



ventas y empleo ha tenido lugar en la década de los noventa y en particular, a
partir del proceso de apertura. Mientras que la productividad del trabajo en el
sector aumentd en forma importante durante esta etapa, rla fuente de dicho
incremento es una mayor relacion capital-trabajo, y no un incremento en la
productividad total factorial. Dicho incremento en la relacidn capital-trabajo, por su
parte, es explicada por el gran incremento en fa inversion en el sector.

De otro lado, el crecimiento de la productividad total factorial que habia sido
de 0.7% entre 1986 y 1988, paso a ser negativo entre 1989 y 1991, y aunque
crecid 1.3% entre 1992 y 1993, volvic a ser negativo a partir de 1994. Esta
tendencia de un gran boom inversor a partir de la apertura econdmica
acompafiada de una desaceleracién del crecimiento de la PTF ha sido encontrada
en otros sectores, y puede reflejar aspectos dinamicos asociados a la relacion
entre inversién y productividad que son dificilmente capturados cuando el periodo
posterior a la apertura es tan reciente.

De las estimabiones econométricas se concluye que el sector comercio es
basicamente competitivo y sujeto a rendimientos constantes a escala. En efecto,
el markup estimado es de 5.6%, nivel que no es significativamente diferente de
cero. De otro lado, la magnitud del coeficiente de escala es de 0.667, que aunque
sugiere rendimientos decrecientes, no es estadisticamente diferente de cero.

Los resultados econométricos mostraron consistentemente que el

crecimiento de! producto es el principal determinante del crecimiento de la
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productividad, en una relacién tipo Verdoorn que ha sido también encontrada en el
caso de la productividad industrial. La elasticidad estimada del crecimiento de la
productividad con respecto al crecimiento del producto se sitia entre 0.4 y 0.5,
(también similar a la estimada en el caso de |a industria manufacturera). De otro
lado, los diferentes ejercicios no muestran ninguna relacion sistematica entre el
crecimiento de la productividad y las variables del sector externo. El cambio en la
tasa de expor‘tacibﬁes a PIB aparece positivamente relacionada con el crecimiento
de la productividad (a unﬁ nivel de significancia del 10%), igual que la variacion en
la tasa de importaciones a PIB. Sin embargo, en este ultimo caso el coeficiente
estimado no es significativamente diferente de cero.

Del analisis de la informacion de estados financieros proveniente de la
Supérintendencia de Sociedades se concluye que los margenes de ganancia de
las empresas comerciales disminuyeron o permanecieron constantes entre 1992
y 1994. La caida en los margenes fue especiaimente notoria en el caso de
maquinaria (con una disminuciéon de casi diez puntos porcentuales). Los
indicadores de rentabilidad (relacién de ganancias operacionaies a ventas o
activos fijos) también disminuyeron para todos los sectores, especialmente el
indicador de rentabilidad sobre activos fijos. Dicha disminucién es especialmente
significativa para el comercio al por mayor de magquinaria y textiles, confecciones y

cuero, pero también para el comercio al por menor de textiles y de almacenes
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especializados de alimentos, en estos dos casos arrojando  pérdidas
operacionales en 1994,

La relacién entre valor agregado (o valor de las ventas) y valor de los
activos fijos constituye una medida de la productividad del capital (APOS, 1995).
Este indicador disminuyé para la mayor parte de los sectores, especialmente en el
comercio al por mayor de textiles, confecciones y cuero, y en el comercio al por
menor de alimentos y aparatos de uso doméstico. Para la mayor parte de los
sectores esta evolucion no se debe a una cafda en las ventas. Por el contrario, !as
ventas de alimentos y especialmente las de maquinaria tuvieron aumentos muy
significativos entre 1991 y 1994. La caida en el indicador de productividad del
capital se debi6é a un aumento muy importante en la adquisicion de activos fijos
por parte del comercio. Asi por ejemplo, en el comercio al por mayor las ventas
crecieron en términos reales 6.67% en 1994, mientras que la inversion se
incrementé en términos reales en 14.94%. En el caso del comercio al por menor
las ventas crecieron 6.47%, y la inversion en activos fijos en 63%
(Superintendencia de Sociedad, 1995a). En efecto entre 1992 y 1994, hubo una
importante formacién de cap;ital fio en el sector comercio, pero la mayor
capacidad instalada no se ha refiejado todavia en una expansion equivalente de
las ventas del sector.

Comeo resultado de las mismas tendencias, no solamente la productividad

del capital disminuyd durante el periodo, sino que el crecimiento de la
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productividad, calculada como el cambio en la cantidad de producto generada por
unidad de insumo utilizada (la cual constituye u.na medida de la productividad total
factorial) fue negativo para 1993 y 1994 en practicamente todos los sectores.

Con base en las cifras de comercio exterior se podria arglir que el
incremento en las tasas de penetracién de las importaciones en los primeros afios
de la década estuvo asociado a menores tasas de crecimiento de ia productividad
en el sector. Este asociacion sin embargo, puede ser equivocada en la medida en
que, como se ha visto, al mismo tiempo hubo un importante proceso de inversion
y de expansion de la capacidad productiva en el comercio. Adicionalmente, el
proceso de apertura indujo y estuvo acompafiado de cambios significativos en las
estrategias de comercializacién de las empresas, en los procesos de servicio al
cliente, y en general, en el rol de la comercializacién dentro de las estrategias
competitivas de las empresas, factores que probablemente indujeron una mayor
eficiencia en e! sector. La confluencia de incrementos en la inversion con cambios
en los procesos organizativos, hace dificil separar las fuentes de crecimiento de la
productividad asociadas al cambio técnico, de los incrementos en productividad
derivados de mejoras en eficiencia. Esos factores, junto con las relaciones
dindmicas existentes entre inversion y productividad, hacen adn mas complejo el
andlisis de la evolucion de la productividad en el Sector Comercio durante la

década de los noventa. Probablemente se requiere tener mas informacion del
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periodo posterior a la apertur.a para lograr una apreciacién mas adecuada de
estos procesos.

En efecto, el proceso de liberacion comercial le permitié al pais, el acceso a
productos nuevos y de alta calidad. La presencia en el mercado de productos
extranjeros llevo a los empresarios colombianos a adoptar un programa intensivo
con miras a mejorar los rendimientos en el prdceso productivo y pbder competir
favorablemente en los mercados interno y externo. Igualmente, por primera vez,
los empresarios vieron la necesidad de pensar en una estrategia de mercadeo a
través de la investigacion, publicidad, mejoramientos en calidad, innovacion y
lanzamiento de productos. Tado esto conllevd incrementos en los costos que
pueden traducifse en aumentos o disminuciones de sus margenes de
comercializacién dependiendo de las condiciones del mercado.

La apertura comercial contribuyd de manera import'ante a mejorar las
condiciones de transporte en el pais, en cuanto 2 medios de transporte se refiere,
ya que, por otro lado, ia falta de infraestructura en el pais es el principal cuello de
botella para la comercializacion interna y externa de los productos colombianos.

Por ell lado del sector moderno del comercio, la llegada al pais de las
comercializadoras internacionales, ha representado un gran reto para los
empresarios, ya que éstas aspiran 2 ofrecer precios reducidos a los
consumidores, a través de descuentos que obtienen de sus proveedores. Este es

un indicador de eficiencia del sector comercial.
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Las empr_esaé"fd‘rahdes,' 'en";e_special, las multinacionales, han aprovechado
las preferencias ara.nééiaﬁas .que‘ ée otorgan en el Grupo Andino para racionalizar
su produccién regional, aprovechando las ventajas de cada pais. Sin embargo,
cuando se trata de aprovc_echar “as ventajas otorgadas” por la integracion
comercial coﬁ los paises vecinos para la exportacién de los productos
colombianos, los empresarioé se quejan del gran nimero de trabas que
encuentran para exportar sus productos a la subregion, las cuales se presentan
por el lado de los transbordos que tienen que realizar en la frontera, los controles
sanitarios enel caso de los productos alimenticios, las d'emorés en los pagos, los
tramites aduaneros, las demoras en el proceso de nacionalizacion, las
condiciones cambiarias y la inestabilidad econdmica por la que han atravesado
estos paises en los (ltimos afios. Por otra parte, los émpresarios subrayaron la
importancia que tiene la imagen del péIs en torno al problema del- narcotrafico, lo
cual implica requisas frecuentes que demoran la salida y llegada de los productos
y el disefio de erﬁpaques sofisticados que impidan la introduccion de narcéticos

entre los productos.

En todos los sectores analizados el contrabando se constituye en una
amenaza permanente para la supervivencia de las empresas tanto productivas
como comerciales. El contrabando en el comercio cobra mayor importancia en la

medida en la cual los empresarios se han involucrado en el proceso de
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comer¢iaiizaci6n de sus productos. A partir de 1993, el contrabando aumenté
debidg al creciente lavado de d'élares y la falta de controles aduanerdsi
Actualmente, el factor que mas afecta la comercializacién de los productos-
colombianos es la falta de estudios de mercado que indiguen nuevos nichos,
sistemas de mercadeo en otros paises, costumbres comerciales y gustos y
- preferencias de los consumidores potencigles. Le sigue en importancia la lenta
recuperacion de bénera, el exceso de tramites y burocracia y los retrasos en el
despacho de los productos. Este ﬁltimo factor afecta espepialmente ia posibilidéd
de asegurar la venta en el exterior, ya que los pedidos sé hacen contra entrega en
un tiempo limite y éste continuamente se sobrepasa como consecuencia de la

baja frecuencia en la salida de los barcos y las demoras en las fronteras.
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H
EDESARROUO

FUNDACION PARA LA EDUCACION SUPERIOR Y EL DESARROLLO

FEDESARROLLO es una entidad colombiana, sin dnimo de fucro
dedicada a promover el odelanto cientifico y cultural y la educa-
cion superior, orientandolos hacia el desarrollo econdmico y

social del pais.

Para el cumplimiento de sus objetivos, adelantara directamente
o con lo colaboracion de universidades y centros académicos,

proyectos de investigacion sobre problemas de interés nacional.

Entre los temas de investigacion que han sido considerados de
alta prioridad estdn la planeacion econdmica y social, el disefio
de una politica industrial para Colombia, las implicaciones del
crecimienfo demogrdfico, el proceso de integracidn latinoame-
ricana, el desarrollo urbano y la formulacidn de una politica pe-

trolera para el pais.

FEDESARROLLO se propone ademds crear una conciencia dentro
de la comunidad acerca de la necesidad de apoyar a las Univer-
sidades colombianas con el fin de elevar su nivel académico y
permitirles desempefar e! papel que les corresponde en la mo-

dernizacion de nuestra sociedad.



