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1. OBJETIVOS Y ALINEACION ESTRATEGICA

1.1.  Objetivo General:

Disefiar un modelo de ventas B2C para la empresa NGC que facilite la identificacion
de los segmentos de clientes, reducir la dependencia de intermediarios y ser eficiente en la

distribucion de agroquimicos en el mercado colombiano.

1.2.  Objetivos especificos:

* Realizar un Benchmarking del sector de agroquimicos en Colombia para identificar
tendencias claves, comportamiento de los consumidores y factores criticos de éxito en la

adopcion de modelos de venta directa B2C.

* Realizar un diagndstico interno a NGC AgroSciences para evaluar su desempefio
comercial actual, identificar brechas en su modelo de ventas B2B y proponer nuevas

estrategias con la implementacion del modelo B2C.

 Validar el modelo B2C propuesto con las partes de interés (clientes, distribuidores,
empleados y proveedores) con el fin de evaluar la viabilidad y la acogida en el mercado

de agroquimicos en Colombia.

 Disefiar e implementar un plan de accion para lograr una transicion del modelo B2B a
B2C, basado en un andlisis del comportamiento del consumidor y alineado con la

estrategia comercial de la empresa.
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2. CONTEXTO Y DESAFIiO DE INNOVACION

El sector agroquimico en Colombia es fundamental para el desarrollo agricola, con el fin
de mejorar la productividad y enfrentando diferentes desafios en cambios climaticos,
actualmente, en el pais hay registradas 523 empresas dedicadas a la comercializacion de
agroquimicos, que brindan soluciones agiles y sostenibles a las empresas y personas dentro del

sector. (Instituto Colombiano Agropecuario ICA, 2024).

Tabla 1. Empresas por tipo de actividad en el sector agroquimico.

Actividad |Fabrica [Produce |[Formula [Importa |Exporta [Envasa |Embala |Distribuye

No. de

5 31 94 488 175 74 10 376
empresas

Fuente: Tomado de informes de ICA 2024.

El sector de agroquimicos est4 evolucionando hacia la digitalizacion de la agricultura, el
desarrollo de productos biolégicos y la adopcion de tecnologias avanzadas como la Agricultura
4.0 y 5.0, integrando drones, inteligencia artificial y analisis de Big Data para optimizar el uso de
insumos y fomentar précticas sostenibles alineadas con las regulaciones ambientales (Ministerio
de Agricultura y Desarrollo Rural de Colombia, 2023). Esta transformacion, impulsada por
normativas, avances tecnologicos y una demanda mas consciente, esta estableciendo nuevos
estandares en el mercado, permitiendo a las empresas mejorar su produccion y distribucion.
Ademas, los agricultores estan adoptando plataformas digitales para la compra de insumos y el

acceso a asesoramiento técnico.

Asi mismo, NGC AgroSciences busca innovar con un cambio en su modelo de negocio
de B2B (Business to Business) a B2C (Business to Consumer), con el objetivo de aumentar la
competitividad, eficiencia y rentabilidad, la organizacion quiere llegar a los clientes finales de
forma directa y asi reducir la dependencia de terceros o intermediarios y lograr la optimizacion
logistica en las entregas. Un desafio que tiene NGC es garantizar que sus productos sean faciles
de adquirir por medio de diferentes herramientas innovadoras y superar obstaculos como el
almacenamiento en bodegas locales y tiempos de entrega, los cuales, son aspectos claves para

lograr una transicion exitosa.
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La implementacion del comercio electronico, analisis de datos y herramientas digitales
sera claves en la estrategia de NGC. Algunas empresas como Bayer Crop Science, Yara
Colombia y Syngenta han implementado y desarrollado modelos B2C con ¢€xito en el pais, lo
cual demuestra que le digitalizacion mejora las relaciones con los clientes finales y disminuye
costos en la operacion, sin embargo, NGC para lograr su éxito debe adoptar diferentes estrategias
a la realidad del mercado en Colombia, marcando un diferenciador en aspectos técnicos y una

logistica eficiente que garantice la disponibilidad oportuna de sus productos (Ver Anexo 14.4).

Respecto al diagndstico realizado a la empresa NGC Agrosciences Colombia, se
encuentra que tiene una estructura organizacional funcional que la conforman cinco
colaboradores en el pais, sin embargo, la toma de decisiones esta centralizada en la casa matriz
ubicada en China, el modelo de negocio B2B ha sido un limitante en cuanto a crecimiento y
rentabilidad en esta sucursal, lo cual se refleja en sus estados financieros, con pérdidas operativas
durante los ultimos afios, dependiendo de terceros, con tiempos de entrega demasiado largos,

baja presencia en los mercados digitales afectando la competitividad.

A partir de andlisis como el PESTEL y DOFA, (Ver anexos 14.1y 14.2) se identifican
oportunidades en la digitalizacion y sostenibilidad de este sector en Colombia, de igual manera
desafios logisticos y regulaciones que aun estan en proceso de adaptacion. Actualmente la
empresa NGC se encuentra vigente en el mercado gracias al respaldo financiero de la casa
matriz; sin embargo, lo que buscan con la implementacion del modelo B2C es la reduccion de
costos con los diferentes intermediarios, mejorando los porcentajes de ganancia y dando una
respuesta mas agil y segura al cliente final, para lograrlo se requiere una inversion en tecnologia,

stock y marketing, ademas de fortalecer y capacitar el area comercial y de soporte técnico.

Financieramente, al realizar la transicion de modelo de ventas busca una mejora
significativa en la contribucion de ventas directas y aumentar el margen de rentabilidad, de esta
manera se minimizaria la dependencia de la casa matriz, el éxito del modelo B2C estar en manos
de la atraccion de clientes, retorno de la inversion en las diferentes plataformas digitales y la

optimizacion en la operacion.
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El andlisis financiero muestra un crecimiento significativo en los activos de la empresa
entre 2020 y 2023, pasando de 1 milloén a 169,3 mil millones de COP. Sin embargo, el
patrimonio se desplom¢ a -217,4 mil millones en 2023, reflejando una grave descapitalizacion.
Aunque los ingresos operacionales en 2023 alcanzaron 793 mil millones, la utilidad operativa fue
negativa en -172.6 mil millones, lo que indica altos costos y gastos que impactaron la
rentabilidad. Los indicadores financieros muestran un ROA de -101.96 % y un ROE de 21.15 %
en 2023, lo que refleja una baja eficiencia en el uso de los activos y una situacion de alto riesgo
financiero. El margen EBITDA cay6 de 58,92 % en 2022 a -21,74 % en 2023, evidenciando una
pérdida severa operativa. Asi mismo, en 2020 y 2020, se observa que todos presentan un valor de
cero. Esta situacion se debe a que los ingresos obtenidos durante dichos periodos fueron
insuficientes para generar utilidades o cubrir los costos operativos. Como resultado, los margenes
y retornos financieros fueron nulos, lo cual evidencia una actividad operativa minima o poco

eficiente en esos afos (Ver Anexo 14.3.)

Anélisis financiero

150

100,0
100

o o 0 0 o o 0o 0 00 o o 0o 0

RETORNO SOBREGTIVOS ~ RETORNO SOBRE EL CAPITAL MARGEN NETQg g MARGEN BRUTO MARGEN OPERACIONAL MARGEN EBITDA
(ROAB,2 (RSC) (ROE-RETURN ON EQUITY) ! 218 21,7

100
-102,0

2020 2021 W2022 w2023

llustracion 1. Andlisis Financiero
Fuente: elaboracion propia a partir de informacion suministrada por la empresa

La solucion que se espera debe estar alineada con las estrategias globales de la
organizacion, respondiendo con aspectos sostenibles y competitividad en el mercado
colombiano, con este cambio no solo se busca revertir los puntos negativos, sino fortalecer a

NGC como un referente en la transformaciéon del mercado de agroquimicos en el pais.

Asi mismo, para plantear una solucion, se debe conocer el pensamiento del cliente y/o
usuario de los productos de NGC y también a los colaboradores y/o stakeholders, con el fin de
poder atacar sus dolencias y necesidades, por lo cual se realizo el siguiente mapa de empatia y

posteriormente se utilizo la técnica de How Might we para encontrar posibles soluciones.
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Mapa de Empatia

£Qué oye?

¢Qué piensa y siente?

" por la

« Inquietud por los costos elevados y la

de
tidumbre en 0s precios.

ope

« Deseo de mejorar la rentabilidad y eficiencia de sus cultivos.
« Aspiracion a acceder a productos innovadores y sostenibles
« Motivacion por recibir soporte técnico para optimizar el uso de insumos agricolas.

« Opiniones de otros agricultores sobre la calidad y la disponibilidad de

108 productos.

« Exigencias de sus jefes en términos de eficiencia y reduccion de costos.
= Noticias y regulaciones ambientales.

¢Qué dice y hace?

¢Qué le duele?

Falta de disponibilidad inmediata de productos esenciales, el alto costo y las
fluctuaciones de precios en los agroquimicos, asi como el desconocimiento sobre
el uso correcto de ciertos productos

llustracion 2. Mapa de empatia.
Fuente: elaboracion propia a partir de datos recolectados a lo largo del programa en distintas
entrevistas con personas de interés

Expresa interés en practicas agricolas sostenibles.

Busca asesoria técnica antes de adquirir agroquimicos.

Prefiere marcas que ofrezcan respaldo técnico y soluciones personalizadas
Comenta sobre la falta de disponibilidad de ciertos productos y sus costos elevados.
Participa en redes agricolas 0 asociaciones para compartir experiencias y conocimientos.

Interno (colaboradores y
stakeholders)

W ciene

&Qué ve?

El mercado agroquimico s altamente competitivo.
Digitalizacion creciente en la compra de insumos agricolas.
Regulaciones ambientales més estrictas que impactan el uso de

agr

uimicos.

Una tendencia creciente hacia productos biolégicos y sostenibles

A qué aspira?

aciones estan enfocadas en mejorar la rentabilidad de sus cultivos,

acceder a productos innovadores y sostenibles, y recibir soporte técnico para
optimizas el uso de insumos agricolas

Insight

¢How Might We?

How To 1

How To 2

How To 3

How To 4

Preocupacion por la
disponibilidad de agroguimicos.

Garantizar el acceso continuo a los
agroquimicos necesarios.

Implementar un sistema de
monitoreo de inventarios.

Desarrollar alianzas con
proveedores confiables.

Crear una red de distribucion
eficiente.

Optimizar la gestién de inventarios
con |A.

Inquietud por costos elevados y
fluctuaciones de precios.

Ofrecer precios competitivos y
ilidad en costos.

Negociar precios con proveedores

Establecer modelos de precios
con menor volatili

Ofrecer descuentos por compra
recurrente.

Ofrecer financiamiento flexible a
clientes.

Necesidad de soporte técnico
para el uso eficiente de
productos.

Brindar asesoria técnica accesible y
efectiva.

Crear una plataforma de
capacitacion en linea.

Implementar soporte técnico
personalizado.

Realizar visitas técnicas a clientes
clave.

Crear foros de discusion con
expertos.

Tendencia hacia productos mas
sostenibles.

Desarrollar y promover productos
mas sostenibles.

Incluir certificaciones de
sostenibilidad en productos.

Lanzar campafias de educacion
ambiental.

Incentivar la produccion sostenible
en la empresa.

Trabajar con reguladores en
certificaciones verdes.

Incertidumbre sobre la transicion
al modelo B2C.

Facilitar la adaptacion de los
colaboradores al nuevo modelo.

Ofrecer programas de formacion
sobre el modelo B2C.

Proveer herramientas digitales
para facilitar la transicion.

Acompaniar a los colaboradores
con mentorias.

Desarrollar un plan de transicion
estructurado.

Limitaciones en la toma de
decisiones locales.

Empoderar a los equipos locales en
la toma de decisiones.

Establecer procesos de toma de
decisiones descentralizados.

Definir roles y responsabilidades
claras en cada area.

Permitir mayor autonomia en
estrategias locales.

Abrir espacios de dialogo entre la
casa matriz y equipos locales.

Necesidad de fortalecer la
infraestructura tecnoldgica y
logistica.

Optimizar la infraestructura
tecnologica y logistica.

Invertir en herramientas digitales y
de logistica.

Automatizar procesos clave para
mayor eficiencia.

Evaluar continuamente la
capacidad operativa.

Implementar un centro de control
logistico.

Miedo a la pérdida de empleo o
cambios en responsabilidades.

Generar confianza y seguridad en el
lequipo durante la transicion.

Comunicar de manera clara los
ios del cambio.

Reallizar reuniones periddicas
para resolver inquietudes.

Disefiar un plan de incentivos para
la ac i0

Desarrollar campanas de
comunicacion interna positivas.

llustracion 3. HMW
Fuente: elaboracion propia a partir de la informacion recolectada del mapa de empatia

A partir del mapa de empatia anterior y de la técnica How Might we, se determiné la

siguiente pregunta para reformular el problema: ;Cual es la estrategia digital para que NGC

implemente un modelo de ventas B2C que mejore su crecimiento sostenible y se adapte a las

necesidades de los clientes en Colombia?

Esta pregunta fue elegida ya que aborda los principales desafios de la empresa: fortalecer

la relacion con los clientes finales, desarrollando estrategias en areas clave como logistica,

marketing y servicio al cliente, facilitando una transicion exitosa al modelo B2C.
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3. SOLUCION INNOVADORA

NGC AgroSciences Colombia enfrenta barreras significativas en su modelo B2B, como
tiempos de entrega prolongados (90 dias), dependencia de intermediarios y falta de segmentacion
de clientes. Limitaciones que han restringido su crecimiento y rentabilidad. En el sector, las
tendencias emergentes incluyen la digitalizacion de ventas, la implementacion de blockchain
para la trazabilidad de productos y el uso de Big Data para la personalizacion de ofertas
(Mendoza, 2025). Empresas como Bayer que han implementado plataformas de comercio
electrénico con €xito, demostrando la viabilidad del modelo B2C en este mercado y los

beneficios que puedan traer para los clientes finales.

Dentro de la transicion al modelo B2C, que permitira una relacion directa con los
agricultores y publico objetivo, optimizando la distribucion y reduciendo costos operativos, la
propuesta para generar una solucion a estos problemas es la creacion de una plataforma de e-
commerce especializada, apoyada del establecimiento de almacenes regionales para reducir los
tiempos de entrega y la automatizacion logistica mediante inteligencia artificial. Con el fin de
mejorar la eficiencia operativa, reduciendo los tiempos de entrega en un 89% y aumentando la

disponibilidad de productos para los agricultores.

Los principales beneficios de esta solucion incluyen un incremento en la rentabilidad,
atencion personalizada a los clientes, optimizacion de inventarios y una reduccién de la
dependencia de distribuidores. Ademas, facilitara el acceso a insumos clave para los agricultores,
mejorando su productividad y sostenibilidad. Asi mismo, El mercado objetivo de esta propuesta
estard compuesto por pequefios y medianos agricultores en Colombia, con un enfoque en
regiones con alta demanda de agroquimicos como Santander, Boyacé, Antioquia, Huila y Meta.
Se estima que la implementacion del modelo B2C de NGC AgroScience permitird un incremento

del 30% en las ventas anuales durante los primeros dos anos.

La digitalizacion de los insumos agricolas le permite a los agricultores realizar la
adquisicion de manera facil y en poco tiempo, atreves de la plataforma que se habilitara en linea,
alli se podran registrar, explorar los diferentes productos, mirar la existencia, hablar con

expertos, recibir asesoria y realizar los pagas de manera facil y segura; se habilitara un sistema
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de envios desde las sucursales regionales con el fin de reducir los tiempos de entrega y realizar
rastreo de los productos que solicita el cliente. Ademads, los usuarios pueden confirmar el
recibido de los productos satisfaccion por la misma aplicacion y si necesitan soporte técnico lo
pueden solicitar alli mismo, de esta manera mejorara la eficiencia y transparencia en la

adquisicion de insumos para los productos que cultivan en cada region.

REGISTRO Y CONFIGURACION DE PERFIL

S5

Elusuarioentraala Ingresa datos Defina cultivos,
plataforma web o app. personales y verifica su necesidades y nivel
cuenta. de experiencia.

BUSQUEDA Y SELECCION DE PRODUCTOS

' “’ - al\“ A M
T\ 1

Busca productos por Refina la bliisqueda por Consulta ficha técnica, La plataforma sugiere Puede contactar
categoria. marca, precioy imédgenes y resenas. productos y expertos por chat o
certificaciones. descuentos. videollamada.
PROCESO DE COMPRA

Agrega productos y Confirma precios, Elige entre tarjeta, ReciPe fatftura y
ajusta cantidades. impuestos y transferencia, billeteras confnrma‘cnsn del
descuentos. o financiacién. pedido.

RECEPCION Y VALIDACION DEL PEDIDO

- = &
o pesgg
Verifica que el pedido Aprueba la entrega con Sihay danios, puede
sea correcto. firma electrénica. reportarlos con fotos.

GESTION DEL ENVIO

Se asigna el pedido a un Se genera cédigo de Recibe notificaciones Programa fechay
almacén. rastreo. del estado del envio. hora de recepcién.
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POSTVENTAY SOPORTE
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Solicita cambios o Consulta dudas con Monitorea incidencias Evalda productos, Obtiene descuentos y
reembolsos. expertos. en la plataforma. proveedores y beneficios por compras
transportistas. frecuentes.

llustracion 4. Story Board
Fuente: elaboracion propia a partir de la solucion planteada para NGC Agroscience

La solucion de e-commerce para agroquimicos se diferenciara por ofrecer una
experiencia integral y personalizada para los agricultores y productores. A través de la
plataforma, los clientes podran comprar directamente los productos y recibirlos en la direccion
que elijan, asegurando comodidad y eficiencia en el proceso de adquisicion. Ademas, la pagina
no solo facilitard la compra, sino que brindara asesorias especializadas para ayudar a los usuarios
a seleccionar los productos mas adecuados segun su tipo de cultivo y necesidades especificas.
Para una comunicacion agil y efectiva, contard con un sistema de contacto directo, incluyendo
enlaces a WhatsApp, donde asesores estaran disponibles las 24 horas para resolver dudas, ofrecer
soporte técnico y proporcionar recomendaciones sobre el uso de los agroquimicos. Asimismo, la
plataforma incluird un sistema de servicio posventa que permitird gestionar reclamos y
devoluciones de manera sencilla y rdpida, garantizando la satisfaccion del cliente y la confianza

en la marca.

llustracion 5. MockUp de pagina web.
Fuente: elaboracion propia en herramienta para creacion de e-commerce
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Una vez se realicen las valoraciones con los Stakeholders, se realizaran cambios sobre la
plataforma que permitan mejorar el servicio y la experiencia al cliente, sin embargo, la
plataforma inicial se encuentra en este link: Para conocer mas a detalle la estructura de la
solucion propuesta revisar el siguiente enlace: https://mrcbtncr579.wixsite.com/nge-agroscience-

colo?page=2

ADQUISICION AR
OBl LE I EEET « Consultainformacien ~ * Regista « Participa en
redes sociales y foros « Consulta estudios y observaciones sobre
especializados para datos técnicos sopre * Duscapromocionesy - adiclonal para el desempefio del [EEEEITZaes
pect P para de usar el P fidelizacion de la « Comparte su experiencia
conocer soluciones a agroquimicos. producto.
optimizar costos. producto marca. en redes sociales.
ACCIONLE St problemas. + Vishta ferias agricolas ., 515 opciones de correctamente. +Buscaasesorlapaa  , so comunicaconta  « Recomienda el producto
« Pregunta a otros en busca de opciones P y ajustar dosis o pr
pago y financiamiento.  « Contacta a servicio empresa para a otros agricultores.
agricultores sobre su innovadoras. frecuencia de
técnico en caso de sugerencias o
experiencia con dudas. aplicacion. uejas
diferentes productos. " a "
« Podcasts y videos « Publicaciones en + Tiendas fisicas con « Comunidades + Aplicaciones de + Programas de « Programas de referidos
educativos sobre blogs y revistas asesores capacitados digitales con soporte monitoreo agricola recompensas por con descuentos o
précticas agricolas agricolas en agroquimicos. en tiempo real. conectadas con compras incentivos.
PUNTOS DE sostenibles. especializadas. * Webinars de « Aplicaciones méviles expertos. recurrentes. + Espacios de intercambio
« Infografias sobre el «C de de con recordatorios de * Alertas en redes « Encuestas de de experiencias en
CONTACTO
impacto de productos en nuevos productos con aplicacion del sociales sobre para digitales.
agroquimicos en de en producto. buenas practicas de mejorar la
cultivos especificos. comercio agricola. vivo. aplicacion. experiencia del
cliente.
« Frustracion por la falta « Duda sobre qué « Inseguridad sobre si el « Temor a aplicar mal el « Impaciencia si los « Gratitud si recibe « Satisfaccion al ayudar a
de informacion clara en opcion elegir debido a producto cumplira sus producto y afectar su resultados no son beneficios por su otros con su
su region. la variedad de expectativas. cultivo. inmediatos. lealtad a la marca. recomendacion.
EMOCIONES + Esperanza de encontrar productos * Alivio al encontrar + Seguridad si cuenta « Confianza cuando ve « Frustracion si el + Orgullo por ser parte de
una solucion innovadora disponibles. opciones con garantia ccon asistencia rapida mejoras en sus servicio postventa es una comunidad
y confiable. « Confianza cuando y respaldo técnico. y clara. cultivos. lento o ineficiente. innovadora.
recibe asesorfa de
expertos.
« Falta de herramientas
« Escasez de contenido Interactivas para + Procesos de compra « Falta de reportes.
« Falta de materiales
en plataformas digitales comparar productos engorrosos en aducaivos en automatizados sobre « Falta de reconocimiento
adaptado a diferentes con base en plataformas digitales. formatos accesibles. el rendimiento del « Falta de incentivos a clientes que refieren la
OPORTUNIDAD tipos de agricultores. necesidades « Poca flexibilidad en D : producto. para clientes leales. marca.
ESDEMEJORA - Falta de embajadores especificas. opciones de pago evsonagza doalos « Pocoaccesoadatos  « Respuesta tardfa en « Poca interaccion en
de marca que generen « Complejidad en el para pequefios sUenies e comparativos sobre casos de reclamos. redes sociales con
confianza en los acceso ainformacion agricultores. resultados en testimonios reales.
productos. sobre certificaciones diferentes regiones.
y regulaciones.
Implementacion de Capacitacion en
« Creacion de contenido ~© Desarrotodeun opclonesile) \ncasobreeluso  ° F\ataformacon
chatbot especializado compra en linea analisis de datos de
con casos de éxito de correcto del « Beneficios « Creacion de
en agroquimicos. con asesorla rendimiento basado
agricultores que usan OIS S producto. S exclusivos para embajadores de marca
los productos de NGC. P p - Servicio de pel clientes frecuentes. entre los clientes.
SOLUCIONES una calculadora Métodos de pago usuarios.
« Desarrollo de una atencion con « Atencion prioritaria « Contenido generado por
interactiva para flexibles y « Programas de
comunidad digital de determinar dosis TR videollamadas DT en servicio los usuarios con
Intercambio de J psod para asesorfa postventa. testimonios en video.
compatibilidades. fidelizacion para con reportes
experiencias. personalizada.
clientes automatizados.
recurrentes.

llustracion 6. Journey Map
Fuente: elaboracion propia

El Journey Map muestra que la empresa debe fortalecer la confianza en sus productos a
través de educacion y soporte técnico continuo. Aunque cuenta con diversos puntos de contacto y
estrategias de fidelizacion, enfrenta desafios como la preferencia por marcas tradicionales,
dificultades en la aplicacion del producto y una distribucion limitada. Para mejorar, debe
optimizar la atencion postventa, ofrecer capacitaciones practicas y reforzar su presencia digital

para llegar a mas agricultores, asegurando asi una mejor retencioén y recomendacion de clientes.
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4. ANALISIS Y VALIDACION

Para evaluar la viabilidad del modelo B2C en NGCAgroScience Colombia, se disefié un
proceso de analisis estructurado en tres fases. Estas fases permiten obtener informacion clave de
las partes interesadas, validar los hallazgos obtenidos y proponer mejoras basadas en la

retroalimentacion recibida.

El primer paso consistid en recopilar informacion directamente de los actores clave
mediante la aplicacion de un cuestionario estructurado, el cual evalué aspectos como la
comunicacion interna, la colaboracion interdepartamental y la percepcion del modelo B2C.
Posteriormente, en la segunda fase, se validaron los resultados a través de sesiones de
retroalimentacion, contrastando los hallazgos con las experiencias de los participantes.
Finalmente, en la tercera fase, se formularon estrategias de mejora basadas en los datos
recopilados y la retroalimentacion obtenida, con el fin de fortalecer la integracion y optimizar la

implementacion del modelo B2C. (Ver anexo 14.6)

Este enfoque garantiza que las soluciones propuestas sean efectivas, alineadas con las

necesidades del sector y los clientes. A continuacion, se detallan las tres fases del analisis:

o

FASE 1

Acercamiento a las partes
interesdas
Con base en los resultados, se

Se aplic6 un cuestionario a Se analizaron los resultados del

agricultores y distribvidores para
conocer su percepcién sobre el e-
commerce de NGCAgroScience. El
objetivo  fue identif?car factores
clave en la adopcién de la
plataforma, abordando  aspectos
como  experiencia  previa en
compras en linea, confianza en el
sistema, facilidad de wuso, valor
ercibido del modelo B2C y
arreras como  conectividad o
resistencia al cambio.

La muestra abarcé perfiles diversos,
permitiendo una visién integral del
nivel de aceptacién del canal
digital.

llustracion 7. Fases de analisis
Fuente: elaboracion propia

cuestionario y se realizaron sesiones
de retroalimentacién  con  los
participantes. En estas sesiones se

discutieron  barreras, diferencias
entre  usuarios digitalizados y
tradicionales, y se recibieron

sugerencias concretas para mejorar
la plataforma.

Este proceso permitié ajustar el
diagnéstico y confirmar la validez de
los hallazgos.

propusieron acciones para facilitar la
adopcién del e-commerce:
Capacitaciones  digitales  y
tutoriales interactivos
Mejora de la interfaz y asistencia
n linea
Incentivos para
frecuentes usuarios
Refuerzo de la
comunicacién  de
privacidad
Modelo hibrido con respaldo de
distribuidores
Estas estrategias buscan reducir
barreras, generar confianza vy
facilitar una transicién efectiva hacia
el modelo B2C.

nuevos y

seguridad y
politicas de
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4.1. Fase 1: Acercamiento a las partes interesadas

En esta primera etapa, se recopil6 informacion sobre la percepcion de los
agricultores y distribuidores respecto al e-commerce de NGCAgroScience. Para ello, se
disefio y aplicd un cuestionario que permiti6 identificar factores clave en la adopcion de la

plataforma digital. El cuestionario incluy6 preguntas sobre los siguientes aspectos:

» Experiencia previa con compras en linea: Nivel de familiaridad con plataformas
digitales y frecuencia de compras en e-commerce.

* Percepcion de confianza en el e-commerce: Seguridad en los pagos, proteccion de datos
y confiabilidad de la empresa.

* Facilidad de uso de la plataforma: Claridad en la navegacion, accesibilidad y
funcionalidades disponibles.

 Valor percibido del modelo B2C: Comparacion con la compra tradicional, beneficios
esperados y posibles preocupaciones.

* Barreras y desafios: Factores que dificultan la adopcion del e-commerce, como
conectividad, falta de conocimiento digital o resistencia al cambio.

 Este cuestionario fue aplicado a una muestra representativa de agricultores y
distribuidores, abarcando distintos perfiles de clientes con el fin de obtener una vision

amplia sobre el nivel de aceptacion del modelo digital.

4.2.  Fase 2: Validacion de hallazgos

A partir de los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a 15 perfiles del sector
agroquimico, entre los que se encuentran agricultores, técnicos de campo, asesores y
administradores de finca, se evidencian tendencias claras respecto al uso de plataformas de

comercio electronico y a las expectativas frente a herramientas digitales.

Uno de los aspectos mas destacados fue la necesidad de contar con una aplicacion
movil intuitiva y funcional. Muchos usuarios sefialaron que, debido a las condiciones de

conectividad en el campo, les resulta mas practico usar sus teléfonos que un computador.
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Una app que funcione incluso parcialmente sin conexion, y que permita acceder al catalogo,
ver el historial de compras y hacer pedidos rapidos, seria un paso fundamental para acercar

la plataforma a su publico objetivo.

En cuanto a la logistica, los participantes coinciden en que la rapidez de entrega
influye directamente en su decision de compra. Ademads, manifestaron la necesidad de contar
con un sistema de seguimiento en tiempo real de los pedidos, que les permita conocer con
precision cuando y como recibiran los productos. También sugirieron ampliar la cobertura de
entrega en zonas rurales y garantizar un empaque adecuado para evitar dafios, especialmente

en insumos sensibles.

La informacién disponible en el catalogo fue calificada como adecuada, aunque
varios perfiles sefialaron que seria muy util complementar los productos con fichas técnicas
descargables, comparativos entre productos similares y recomendaciones especificas segun
el tipo de cultivo o plaga. Estas mejoras no solo ayudarian a tomar decisiones de compra
mas informadas, sino que también posicionarian a la plataforma como un aliado técnico,

mas alld de un simple canal de ventas.

La asesoria en linea fue otra funcionalidad ampliamente valorada. La mayoria de los
encuestados expreso interés en recibir asistencia directa desde la plataforma, ya sea por
medio de chats con agronomos especializados, bots que orienten en la navegacion o incluso
videollamadas para resolver dudas técnicas. Este tipo de acompanamiento puede marcar la
diferencia en términos de confianza, especialmente para usuarios menos familiarizados con

la tecnologia.

Otro punto relevante fue la disposicion a recibir capacitacion sobre el uso del e-
commerce. Muchos indicaron que una de las barreras para usar la plataforma de forma
recurrente es el desconocimiento de sus funcionalidades. Por ello, se sugiere incluir dentro
de NGCAgroScience una seccion educativa con videos tutoriales, instructivos simples o
capacitaciones en alianza con asociaciones agricolas, lo cual también fortaleceria la

fidelizacién del usuario.
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Respecto a los métodos de pago, las opciones preferidas fueron PSE, transferencias y
pago contra entrega. Sin embargo, algunos administradores de finca sefialaron la necesidad de
integrar mecanismos de crédito empresarial o pagos diferidos. Para mejorar la percepcion de
seguridad, se recomienda hacer visible la certificacion de la plataforma, los sistemas de
encriptacion y alianzas con bancos reconocidos. Asimismo, la confirmacion de las compras
deberia ser enviada de forma automatica tanto por correo como por WhatsApp, lo que aporta

agilidad y tranquilidad al usuario.

Por ultimo, varios encuestados recomendaron implementar programas de fidelizacion,
como descuentos por compras recurrentes, acumulacion de puntos o beneficios para clientes
frecuentes. También se sugiri6 integrar herramientas inteligentes como buscadores por tipo de
cultivo, recomendaciones automatizadas segun necesidades, y aprovechar el “contabilizador”

actual para generar reportes personalizados de gastos y consumo.

4.3. Fase 3: Implementacion de mejoras

* Se implementard la plataforma para su uso en dispositivos moviles, lo que gener6 un
mayor nivel de accesibilidad para agricultores en zonas rurales, permitiendo navegar y
comprar directamente desde sus celulares sin necesidad de un computador.

* Se incluird fichas técnicas descargables y descripciones mas detalladas de los productos,
lo que facilitard la comparacion entre insumos y permitio a los usuarios tomar
decisiones de compra mas informadas.

* Se fortalecera el canal de atencion en linea mediante el chat, lo cual brind6
acompafiamiento directo y resolvid dudas en tiempo real, mejorando notablemente la
experiencia del usuario dentro de la plataforma.

* Se creard una seccion de preguntas frecuentes, guias paso a paso y videos tutoriales, lo
que disminuy0 la barrera del desconocimiento tecnologico, especialmente en usuarios
nuevos 0 con poca experiencia en comercio electronico.

* Se incorporara el pago contra entrega en algunas zonas y se reforzaron los mensajes
sobre la seguridad del sitio, lo que ampli6 las opciones de pago y generd una mayor

percepcion de confianza al momento de realizar transacciones en linea.
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Plataforma: https://mrcbtncr579.wixsite.com/ngc-agroscience-co-1

S. MODELO DE NEGOCIO INNOVADOR

5.1. Canvas de modelo de negocio

BUSINESS MODEL GANVAS

KEY PARTNERS KEY ACTIVITIES VALUE PROPOSITIONS GUSTOMER CUSTOMER SEGMENTS
- PROVEEDORES DE * DESARROLLO ¥ MANTENMENTO 0E LA RELATIONSHIP
AGROQUIMICOS. - GESTION LOGISTICA AUTOMATIZADA. * VENTA DIRECTA DE - AUTOSEAVICD DAL coN TUToRLE: .
* COOPERATIVAS AGRICOLAS | [l - CAPACITACION & AGRICULTORES EN uso AGROQUIMICOS SIN I T — PEQUENOS Y MEDIANOS
\ “"::;",:Jf;’:,:i‘;;"’ DE * MONTORED DE 56 DATA PAA INTERMEDIARIOS. "‘5&‘;“5”&.23!‘3!\?0:5‘2%:2%‘“" AGRICULTORES EN
 EMPARICULTORES). T - ENTREGA RAPIDA (89% * PROGRANAS DE FELIZACION COLOMBIA, ENFOCADOS EN
ESPECIALIZADAS EN ZONAS MENOS TIEMPO) MEDIANTE RECURRENTES, REFERIDOS). ( REGIONES CLAVE |
ALMACENES REGIONALES. SANTANDER, BOYACA,
 PLATA OIS OE pAGO - ASESORIA TECNICA 24/1 ANTIOQUIA, HUILA Y
DIGITAL (NEQUI, DAVIPLATA) INTEGRADA EN LA META). AGRICULTORES
PARA TRANCACCIONES KEY RESOURCES PLATAFORMA. GHANNEL CON ACCESQ A INTERNET
AGILES Y SEGURAS. - PLATAFORMA DIGITAL INTEGRADA CON * PRECIOS COMPETITIVOS * PLATAEORMA DE £ COMMERCE Y DISPOSICION A ADOPTAR
. . Y TRANSPARENCIA EN ) HERRAMIENTAS
CUBERNAMENTALES (ica, | | .iapesiacss tedowues TRAZABILIDAD L — DIGITALES.
d A OROGUBNCOS, (BLOCKCHAIN) * WHATSAPP BUSINESS PARA ATENCION
MINISTERIO DE « ALIANZAS CON PROVEEDORES . Ty S
AGRICULTURA). ‘GLOBALES DE INSUMOS. AGRICOLAS LOCALES.

GOST STRUCTURE

REVENUE STREAM

- VENTAS DIRECTAS DE AGROQUIMICOS.
* SUSCRIPCIONES PREMIUM PARA ACCESO A INFORMES TECNICOS Y

* MANTENIMIENTO Y OPERACION DE LA PLATAFORMA (SERVIDORES,
ACTUALIZACIONES, SOPORTE TECNICO — 25%).

« INFRAESTRUCTURA LOGISTICA (ALMACENES REGIONALES TRANSPORTE — 40%). ANALISIS DE CULTIVOS.
* MARKETING DIGITAL (PUBLICIDAD, SEO, REDES SOCIALES — 20%). « COMISIONES POR VENTAS DE TERCEROS (PRODUCTOS
* CAPACITACION Y SOPORTE AL AGRICULTOR (TALLERES, ASESORIAS — 15%). COMPLEMENTARIOS).

llustracion 8. Business Model Canvas
Fuente: elaboracion propia a partir de lo planteado y encontrado en los andlisis realizados
previamente.

El modelo de negocio de NGC AgroSciences Colombia se estructura en torno a una
plataforma B2C de e-commerce para la venta directa de agroquimicos, eliminando
intermediarios y garantizando entregas rapidas (89% mads agiles) mediante una red de almacenes
regionales. La propuesta de valor incluye asesoria técnica 24/7, precios competitivos y
trazabilidad transparente con blockchain. Los canales clave son la plataforma digital, una
aplicacion movil, WhatsApp Business y alianzas con cooperativas agricolas, dirigidos a
pequefios y medianos agricultores en regiones estratégicas (Santander, Boyaca, Antioquia, Huila,
Meta) con acceso a internet. Los socios estratégicos abarcan proveedores locales, cooperativas,
empresas de transporte rural y entidades gubernamentales, los costos se distribuyen en

mantenimiento de la plataforma, gastos de personal, renta oficina y bodegas, logistica, marketing
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digital y capacitacion a agricultores, mientras que los ingresos provienen de ventas directas,

suscripciones premium y comisiones por productos complementarios.

Desde el punto de vista técnico, el alcance de la implementacion contempla el desarrollo
de una plataforma robusta de comercio electronico, una aplicacion mévil adaptada a condiciones
rurales, integracion de métodos de pago seguros, modulos de trazabilidad basados en blockchain,
atencion al cliente en linea con soporte especializado, y una red logistica optimizada con centros
de distribucion en zonas clave, ademas, se incluyen servicios tercerizados de desarrollo,
mantenimiento, ciberseguridad, asesoria legal y capacitacion del equipo humano. El costo total
estimado para la implementacion del modelo B2C asciende a $4.805.528.176 COP, inversion que
abarca la adquisicion de inventario inicial, dotacion tecnologica, contratacion de personal,
alquiler de oficinas y bodegas, campanas de marketing digital y el desarrollo integral de la
plataforma virtual, etc. Esta inversion, proyectada para ejecutarse en el primer afo, sustenta la
viabilidad operativa y financiera del modelo, cuya recuperacion se estima en un periodo de 1,5

afios segun las proyecciones de flujo de caja.

5.2. Propuesta de valor canvas

Generadores de beneficios: Beneficios

iidad para NGC (aumento del
en)
cced

* Digitalizac: s (plataforma B2C)

precios competitivos

Productos n productos

Y.
servicios:

+ Agroquimicos de alta calidad

©
« Fortalecimiento de la cadena agricola
colombiana,

Actividades:

« Plataforma de e-commerce con N/ « Desarrollo y mantenimiento de la

plataforma digital

soporte 24/7
 Alianzas con operadores logisticos.

+ Campaiias de marketing digital
« Capacitaciones a chientes y empleados

« Capocitaciones digitales paro

agricultores. Z =~
- Trazabilidod de  productos

mediante blockchain liviadores de dificultades:

Dolores:

’

« Disminucién de tiempos de entrega (70% mas
répido)

* Resistencia al cambio por parte de

Acceso directo a productos sin intermediarios.

« Soporte postventa agil (reclomos,
=) devoluciones).
L g
S « Educacién sobre uso sostenible de
Qa2
S

agroquimicos.

llustracion 9. Mapa de Valor
Fuente: elaboracion propia.

El mapa de valor de NGC AgroSciences Colombia presenta una estrategia para la

transicion del modelo B2B a B2C, enfocada en la digitalizacion, la eficiencia en la cadena de
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suministro y la sostenibilidad. La propuesta de valor se centra en aumentar la rentabilidad,
beneficiando tanto a la empresa como a los clientes finales, mediante la optimizacion de

procesos como la compra y distribucidén de agroquimicos a través de plataformas digitales.

Sin embargo, existen oportunidades para fortalecer la propuesta, especialmente en la
implementacion de tecnologias por parte de los agricultores y la adopcion de practicas
sostenibles. Para lograr una transicion efectiva, es necesario disefiar estrategias de mitigacion

ante la resistencia al cambio y fomentar la confianza en este nuevo modelo de negocio.
5.3. Estrategia de plataforma o ecosistema

NGC AgroSciences implementara una plataforma digital B2C centrada en agilizar la
venta directa de agroquimicos y mejorar la experiencia del cliente. La plataforma integrard un
catalogo dinamico con filtros por tipo de cultivo y certificaciones, asesoria técnica y conexion
directa a expertos, asi como trazabilidad en tiempo real usando blockchain para garantizar
transparencia. Ademas, ofrecera suscripciones automatizadas con descuentos para insumos
frecuentes y contara con tecnologias como IA para recomendaciones personalizadas, Big Data
para gestion predictiva de inventarios, y pasarelas de pago seguras (Nequi, Daviplata) adaptadas

al sector agricola.

La plataforma se apoyara en una red logistica 4gil, con almacenes regionales en zonas
estratégicas (Santander, Antioquia, Huila) y alianzas con operadores especializados en transporte
rural, asegurando entregas en menos de desde 2 dias a 10 dias. Como diferenciadores clave,
destacara su enfoque omnicanal (web y soporte telefonico) y un sistema de soporte posventa para
reclamos y devoluciones con seguimiento en linea. Con metas claras 1.000 usuarios registrados
en 9 meses, reduccion del 89% en tiempos de entrega y 30% de ventas aumentadas por la
plataforma en el primer afio, NGC consolidara su posicion como lider en ventas digitales de

agroquimicos, priorizando eficiencia y cercania con el agricultor.
6. PLAN DE IMPLEMENTACION BAJO METODOLOGIAS AGILES

Para garantizar una transicion efectiva del modelo B2B al modelo B2C en NGC

AgroSciences Colombia, se propone una metodologia agil basada en la combinacion de Design
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Sprint y Lean Startup. Esta metodologia responde a la necesidad de disefar, validar e
implementar una solucién centrada en el usuario, con resultados medibles y capacidad de
adaptacion. El objetivo es estructurar una plataforma de ventas directas que conecte
eficientemente a NGC con pequefios y medianos agricultores en Colombia, mejorando su

experiencia de compra, la rentabilidad de la empresa y la sostenibilidad del canal digital.

El enfoque del Design Sprint permite explorar soluciones en ciclos cortos, priorizando la
empatia con el usuario, la definicion del problema, la generacion de ideas, el prototipado rapido
y la validacion con usuarios reales (Knapp, Zeratsky, & Kowitz, 2016). Una vez validado el
concepto, se aplica el modelo Lean Startup para desarrollar un producto minimo viable y ajustar
continuamente la solucidon en funcion de datos reales. Esta estrategia reduce riesgos, mejora la

velocidad de implementacion y promueve una innovacion mas acertada.

Con el fin de cumplir con la fecha limite del 15 de mayo de 2025, el proyecto se ha
estructurado en un cronograma intensivo de cinco semanas, que abarca desde la fase de ideacion
hasta la presentacion del informe final. A continuacion, se detallan los componentes principales

de esta hoja de ruta:

Tabla 2. Linea de tiempo del proyecto.

Fase / Entregable Fecha Inicio |Fecha Fin Entregable

1. Ideacion y diagnostico:
Mapa de ep?patla, ' 15/01/2025 28/02/2025 Docume?nto de 1gs1ghts y

segmentacion de usuarios y oportunidades priorizadas.
reformulacion del problema.

2. Prototipado (mockup):

Disefio de la interfaz digital Mockup funcional de

1/03/2025 28/03/2025

(mockup) de la futura navegacion.

plataforma.

3. Validacion con usuarios:

Pruebas con usuarios reales Informe de validacion y ajustes
s L. 1/04/2025 7/04/2025

(agricultores, técnicos, recomendados.

asesores).

4. Desarrollo técnico:
Construccion de una version
funcional con funcionalidades | 8/04/2025 22/04/2025
basicas: catdlogo, carrito, pagos
y soporte técnico.

Plataforma operativa en
entorno de prueba.




MODELO B2C NGC 22

Fase / Entregable Fecha Inicio |Fecha Fin Entregable

5. Consolidacion final:
Redgccwq fmal Qel trgbajo, 23/04/2025 29/04/2025 Informe comp}eto con roadmap
planificacion de iteraciones y recomendaciones.

futuras.

Fuente: elaboracion propia a partir de la proyeccion de las fechas pactadas desde el inicio de el
trabajo de grado

6.1. Puntos clave de proyecto:

o El desarrollo técnico del producto estd condicionado por los resultados de la validacion
del prototipo.
e La planificacion del piloto depende del funcionamiento exitoso de la plataforma.
e Los puntos clave de revision incluyen:
o 15 de mayo: Aprobacion del prototipo.
o 26 de mayo al 20 de junio: Validacion del producto con usuarios.

o 24 de junio al 11 de julio: Ajustes finales y aprobacion del este.

6.2.  Las estapas seran medidas de la siguiente forma:

o Prototipado: mayor 80 % de aceptacion en pruebas de usabilidad.
e Validacion: mayor 70 % de usuarios manifiestan intencion de uso.
e MVP: Plataforma funcional sin errores criticos y con navegacion fluida.

o Informe final: Entrega completa antes del 15 de mayo con estructura y evidencias claras.

6.3.  Riesgos potenciales y planes de mitigacion:

o Baja adopcion digital por parte de usuarios rurales: Se mitigara mediante un disefio
sencillo, soporte técnico, y recursos educativos como tutoriales.

o Errores técnicos en la plataforma: Se realizaran pruebas internas antes de la validacion
con usuarios reales.

o Retrasos en el cronograma: Se plantea un esquema de trabajo por entregables semanales

y actividades paralelas para reducir cuellos de botella.

6.4. Oportunidades de iteracion y mejora continua:
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e Integracion de recomendaciones de los usuarios tras cada fase.
o Redisefio progresivo de funcionalidades en funcion del comportamiento real.
o Registro de aprendizajes por fase que permitan construir una version final mas robusta y

alineada al mercado.

6.5. Plan para la integracion de aprendizajes:

Durante cada etapa se elaboraran informes breves que incluiran hallazgos, dificultades,
sugerencias de mejora y decisiones tomadas. Estos documentos servirdn como base para la
iteracion futura y permitiran construir un modelo escalable una vez finalizado el MVP. Ademas,
se estableceran sesiones de revision al final de cada semana para ajustar prioridades y mantener

el enfoque estratégico del proyecto.

6.5.1. Métricas clave para evaluar el progreso:

e Numero de usuarios participantes en pruebas: minimo 10.

e Satisfaccion promedio de usuarios con el prototipo: mayor al 80 %.

e Tiempo promedio de navegacion en la plataforma: menor a 3 minutos.
o Cantidad de funcionalidades clave desarrolladas: minimo 3.

e Documento final entregado dentro del plazo: antes del 15 de mayo de 2025.

El proyecto contara con un equipo multifuncional que responde directamente al
Departamento de Transformacion Digital de la empresa, el cual contara con la siguiente

estructura:

LIDER DE INNOVACION

Gestor de Proyectos

l
i
o Desarrollador Experto en Andlista de
Ul el (B Técnico datos

llustracion 10. Organigrama Departamento de Innovacion Digital
Fuente: elaboracion propia
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Estos roles deberan contar con las siguientes habilidades claves y experiencia para poder

asumir el cargo.

Tabla 3. Roles del equipo
- 96 Experiencia
Rol Descripcion del cargo Habilidades clave p .
sugerida
Diri i 10 . C ., , . , -
, irige procesos de mnovacton, Liderazgo, vision estratégica, Mas de 3 afios
Lider de fomenta la generacion de ideas y o . -
. ., . ., comunicacion, pensamiento agil, |en procesos de
innovacion | conecta la innovacion con la .. ., : . -
. . creatividad, gestion del cambio inovacion
estrategia de negocio.
o . . Conocimiento en plataformas de
Disefia experiencias e interfaces | . . . o , N
— . disefio (Figma, Sketch), disefio Mas de 3 afios
Disefiador centradas en el usuario para =, . o
.. . web, usabilidad, prototipado en disefio
UX plataformas digitales, mejorando | , . .~ .
o . rapido, disefo centrado en el digital
la usabilidad y la estética visual. .
usuario
Desarrolla soluciones de . .,
Uso de lenguaje de programacion , N
software robustas tanto en . Mas de 4 afios
Desarrollador avanzado (Python, JavaScript,
. frontend como backend, : : en desarrollo
técnico . . React, Node.js), arquitectura de
integrando nuevas tecnologias de full stack
) software, APIs, bases de datos
forma eficiente.
Defi trategi Marketing digital, pricin . ~
efine estrategias de mer'cado, eting dig al, pricing, Mas de 3 afios
valida modelos de negocio y ecommerce, validacion de
Experto en . . .. en
. analiza oportunidades modelos, conocimiento en . )
negocio . . . . . agroindustria
comerciales especialmente en agroindustria, customer journey, o retail
sectores agroindustriales y retail. | andlisis de mercado
Analiza grandes volumenes de | Python, SQL, Power BI, andlisis , N
) .. o . Mas de 2 afios
Analista de | datos para extraer insights que | predictivo, segmentacion, o
. : en analitica de
datos apoyen la toma de decisiones dashboards, storytelling de datos, Hegocio
estratégicas y operativas. estadistica avanzada £
Coordina equipos de trabajo y Scrum, Jira/Trello, gestion de Mas de 3 afios
Gestor de recursos, asegurando que los riesgos, coordinacion de equipos, |en PM de
proyectos proyectos digitales se ejecuten | planificacion agil, KPIs de proyectos
en tiempo, alcance y calidad. proyecto digitales
Fuente: elaboracion propia

Para garantizar la correcta ejecucion del plan, serd necesario contar con la dotacion de

personal, una pequefia cantidad de inventario (que podra adquirirse localmente comprando

productos propios para ahorrar en costos de transporte internacional), una oficina tipo laboratorio

de 25 metros cuadrados con equipos de computadores, estos requerimientos forman parte de la

inversion inicial de $53,748,348 de pesos colombianos, que cubre también licencias de

herramientas de disefio colaborativo, control de versiones y una nube de Amazon que hospedara

la plataforma. Ademas, se recurrird a un asesor externo en automatizacion de despliegues, a un
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guia especializado en la metodologia de disefo de cinco dias, y a juristas que aseguren el

cumplimiento de las normas del Instituto Colombiano Agropecuario y de proteccion de datos.

7. ANALISIS FINANCIERO Y DE IMPACTO

Para garantizar el desarrollo exitoso del modelo B2C en Colombia, se requerird de un
equipo multidisciplinario con personal que cuente con habilidades técnicas y blandas como:
desarrollo de Marketing Digital , gestion de operaciones E-Commerce , Servicio al Cliente,
desarrollador de plataformas E-Commerce, analista de Datos, product manager B2C, manejo de
logistica y cadena de suministro en grandes superficies, por otro lado, se necesita un servicios de
outsourcing de logistica y almacenamiento, Alquiler de oficinas equipamiento de la oficina para
el personal, inversion en inventario, Inversion en plataformas tecnoldgicas. Ademads, durante la

fase inicial, la gestion financiera y la administracion de recursos humanos se externalizaran.

A continuacion, se detalla la inversion inicial en el primer afo de ejecucion:

Tabla 4. Inversion inicial

Categoria Descripcion Cantidad| Costo total por afio | Observacion
Personal Personal 7,00 $815.131.356,00
Computador HP Pro 3000 SFF 7,00( $ 7.140.000,00 Pago tinico
gggzslgm HP LaserJet 1,00| $1.680.000,00 Pago tnico
Programas de Disefo 1,00| $4.680.000,00 Pago unico
Telefonos 2,00| $ 1.600.000,00 Pago unico
ALQUILER Plan Telefono 2,00| $1.536.000,00
EQUIPOS, Bodegas Regionales 3,001 $ 519.765.120,00
HERRAMIENTAS 15 i1 de metodologia (5 dias) 1,00 $ 2.500.000,00 Pago (inico
Campanas de mercado digital 1,00 $2.400.000,00
Outsourcin HHRR 1,00 $ 51.564.000,00
Outsourcing financier 1,00 $ 77.346.000,00
Renta de oficina 1,00] $ 60.000.000,00
Servidor en la nube Amazon 1,00] $ 45.600.000,00
LICENCIA BASICA 1,00 $ 107.425.000,00 Pago unico
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Categoria Descripcion Cantidad| Costo total por afio | Observacion
GESTION Y MODELO DE , .
NEGOCIO 1,00 $ 64.455.000,00 Pago tinico
VALOR SERVICIOS DE 1,000 $ 193.365.000,00 Pago tinico
v | IMPLEMENTACION
IMPLEMENTACION DESARROLLO DE
PLATAFORMA 1,00 $ 107.425.000,00 Pago unico
VIRTUAL ADAPTACIONES
DESARROLLO DE 1,00| $ 9.023.700,00
ADAPTACIONES ’ e
Mantenimiento de servicio 1,00 $ 154.692.000,00
INVENTARIO POR | Poner inventario en diferentes .
INICIO bodegas 3| $2.578.200.000,00 Pago unico
Total $4.805.528.176,00

Fuente: elaboracion propia

Durante la etapa anterior en el modelo B2B, NGC Colombia no contaba con oficina
fisica; los cinco empleados trabajaban de manera remota desde sus hogares. La mayoria de los
proveedores locales operaban bajo contratos firmados directamente con la sede en China, y los
pagos se realizaban también de manera directa desde la casa matriz. Estos gastos no se reflejaban
en los estados financieros locales. De igual forma, en el modelo B2B, los ingresos provenientes
de los clientes eran depositados directamente en cuentas de la casa matriz en dolares
estadounidenses, sin pasar por la contabilidad local. Por lo tanto, los estados financieros de NGC
Colombia de los afios anteriores carecen de representatividad real para el analisis de desempefio
local. Seglin informacion proporcionada por el gerente financiero de la sede central, el punto de
equilibrio bajo el esquema B2B se situaba en ventas de 2.080.000 USD. Las ventas registradas
fueron de 2.609.049 USD en 2021, 2.996.320 USD en 2022, 2.283.867 USD en 2023 y
2.613.580 USD en 2024.

Para la proyeccion de flujos de caja bajo el nuevo modelo B2C, se establecieron los
siguientes supuestos: un tipo de cambio fijo de 4.218 COP/USD (Banco de la Republica de
Colombia, 2025), correspondiente al promedio registrado el 12 de mayo de 2025 a las 20:08
horas, segtin la informacion publicada por el Banco de la Republica de Colombia., una tasa de
crecimiento anual de ventas del 30%, y costos equivalentes al 80% de las ventas (lo que implica
un margen bruto del 20%). La inversion inicial contemplada asciende a 4.805.528.176,00 COP,

realizada en el afio cero. Se aplicod una tasa de descuento del 12% para el calculo del Valor
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Presente Neto (VPN). El horizonte temporal de analisis comprende cinco afios, del 2026 al 2030.

En esta version preliminar no se consideran depreciaciones, amortizaciones ni impuestos,

elementos que podran ser incorporados en analisis financieros posteriores.

Tabla 5.Flujo de caja

Utilidad bruta / Flujo de caja neto

Ao Ingresos por ventas (COP) | Costo (80%)COP
2026 14,536,087,566 11,628,870,053 2,907,217,513
2027 18,896,913,836 15,117,531,069 3,779,382,767
2028 24,565,988,987 19,652,791,190 4,913,197,797
2029 31,935,785,683 25,548,628,546 6,387,157,137
2030 41,516,521,388 33,213,217,110 8,303,304,278

Fuente: elaboracion propia a partir de lo proyectado.

Considerando Unicamente el primer afio 2026, los ingresos proyectados son de 14,5 mil
millones de COP, por lo que aun no se alcanzaria el punto de equilibrio. Se estima que la
inversion inicial podria ser recuperada hacia mediados o finales de 2027, momento en el cual la

utilidad bruta acumulada superaria el monto invertido.

Tabla 6. Payback Period

Afio | Flujo de caja neto (COP) Flujo de caja neto acumulado (COP)
2026 2,907,217,513 -1,421,859,303
2027 3,779,382,767 +2,357,523,464
2028 4,913,197,797 +7,270,721,261

Fuente: elaboracion propia

Al cierre de 2026, el flujo de caja acumulado aun es negativo, registrando una pérdida de
aproximadamente 1,4 mil millones de COP. Para finales de 2027, el flujo de caja acumulado
alcanza un superavit de aproximadamente 2,36 mil millones de COP. De esta manera, se estima
que el periodo de recuperacion de la inversion es de aproximadamente 1,5 afos, logrando el

punto de equilibrio hacia mediados de 2027.
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Como se observa en los datos del periodo de recuperacion (Payback Period) y los flujos

de caja proyectados, el proyecto muestra una recuperacion inicial hacia mediados de 2027 en el

escenario base. Sin embargo, para evaluar su robustez ante variaciones en las condiciones del

mercado, se realizo un analisis de sensibilidad considerando tres escenarios clave: pesimista,

base y optimista. Este analisis se centra en dos variables criticas:

Tasa de crecimiento de ventas: desde un +20% anual (pesimista) hasta +40% (optimista).

Margen bruto: fluctuando entre 15% y 25%, dependiendo de la eficiencia operativa y los costos.

Tabla 7. Andalisis de sensibilidad

Indicador

Escenario Pesimista

Escenario Base

Escenario Optimista

Tasa de crecimiento de ventas

+20% anual

+30% anual

+40% anual

Margen bruto

15%

20%

25%

NPV (12% tasa de descuento)

6.174 millones COP

13.551 millones COP

25.878 millones COP

IRR

43%

81%

132%

inversion

Periodo de recuperacion de

~2,1 afios

~1,5 afios

~1,2 afios

Punto de equilibrio

Finales de 2027

Mediados de 2027

Antes de mediados de
2027

Comentario general

Proyecto viable, pero

margen ajustado.

Proyecto rentable y

solido.

Proyecto altamente
atractivo, rapido retorno.

Fuente: elaboracion propia
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Los resultados reflejan como los factores analizados impactan en indicadores clave:
incluso en el escenario pesimista (+20% crecimiento, margen del 15%), el proyecto mantiene
viabilidad con un VPN positivo (6.174 millones COP) y una TIR atractiva (43%), demostrando
resistencia ante riesgos; mientras que en el escenario optimista (+40% crecimiento, margen del
25%), el VPN se triplica (25.878 millones COP) y la TIR alcanza un 132%, evidenciando su
potencial de rentabilidad y escalabilidad. Adicionalmente, el periodo de recuperacion varia desde
~1,2 afos (optimista) hasta ~2,1 afios (pesimista), resaltando la importancia de una ejecucion agil
para acelerar retornos, y la capacidad de alcanzar el punto de equilibrio antes de mediados de
2027 en el mejor escenario abre oportunidades estratégicas, como la reinversion temprana de

utilidades, consolidando asi la solidez financiera del proyecto bajo multiples condiciones.

8. GESTION DE RIESGOS Y OPORTUNIDADES

Con la transicion del modelo B2B al B2C, NGC AgroSciences enfrenta una serie de
riesgos que pueden impactar la viabilidad y sostenibilidad del proyecto. Para anticiparlos y
gestionarlos adecuadamente, se ha elaborado la siguiente matriz de riesgos, basada en una

metodologia que considera la probabilidad de ocurrencia y el impacto en la organizacion.

Grafica 1. Matriz de Riesgos

IMPACTO O CONSECUENCIAS
MENOR INSIGNIFICANTE

CATASTROFICO MODERADO

centralizacion de
decisiones en la casa
matriz china

CASI SEGURO

MUY PROBABLE

POSIBLE . Baja penetracion de
internet en zonas rurales.

Incumplimiento de
proveedores.

POCO PROBABLE

O>»0-r-wW>wWOX0T

Datios en productos
durante transporte.

RARO Fuga de datos sensibles.

Fuente: elaboracion propia

La identificacion de riesgos potenciales para la implementacion del modelo B2C en NGC
AgroSciences Colombia se ha realizado considerando aspectos técnicos, financieros, de

mercado, logisticos, regulatorios y organizacionales. Dentro de los riesgos técnicos, se destacan
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los fallos criticos en la plataforma digital, como la caida del sistema o pérdida de datos, asi como
vulnerabilidades en los pagos electronicos y errores menores en la interfaz de usuario, que
pueden afectar la experiencia del cliente. En cuanto a los riesgos financieros, se identifican los
costos operativos que podrian exceder las proyecciones iniciales y los retrasos logisticos
recurrentes que afectarian directamente la rentabilidad del proyecto. En el ambito de riesgos de
mercado, se contempla un posible aumento de la competencia por parte de empresas
consolidadas en el canal digital, una resistencia masiva de los agricultores al modelo B2C por la
preferencia a intermediarios tradicionales, y la baja penetracion de internet en zonas rurales, lo
cual limitaria el alcance de la plataforma. Por otro lado, entre los riesgos logisticos se incluyen el
incumplimiento de proveedores regionales, asi como los dafios en los productos durante el
transporte, particularmente en areas remotas. Desde el punto de vista regulatorio, se consideran
los posibles cambios abruptos en normativas ambientales y comerciales, ademas del riesgo de
fuga de datos sensibles que conllevaria sanciones legales. Finalmente, dentro de los riesgos
organizacionales, se identifican las dificultades en la capacitacion del equipo interno en
herramientas digitales, y la centralizacion de decisiones en la casa matriz ubicada en China, lo
cual podria reducir la capacidad de respuesta local ante imprevistos. Estos riesgos han sido
clasificados y priorizados en una matriz visual que permite orientar las estrategias de mitigacion,

garantizando asi una transicion mas segura y controlada hacia el modelo B2C.

8.1.  Estrategias de mitigacion para riesgos principales

Para enfrentar los riesgos identificados en la implementacion del modelo B2C, se han
disefiado estrategias especificas de mitigacion y planes de contingencia para cada categoria, con

responsables claramente asignados.

8.1.1. Riesgos técnicos:

 Fallos criticos en la plataforma, vulnerabilidades en pagos, errores en interfaz de usuario.

» Mitigacion: Desarrollo modular escalable, pruebas exhaustivas antes del lanzamiento,
auditorias periddicas de ciberseguridad y mejora continua de la experiencia de usuario.

» Contingencia: Implementacion de servidores de respaldo, equipo de soporte técnico
disponible 24/7 y protocolos rapidos de recuperacion ante fallos.

» Responsable: Lider Innovacion y equipo.
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8.1.2. Riesgos financieros:

» Costos operativos que exceden las proyecciones.

» Mitigacion: Monitoreo trimestral del presupuesto, control de costos por area funcional,
renegociacion con proveedores clave.

» Contingencia: Reasignacion de fondos desde partidas no criticas y activacion de lineas de
crédito contingentes.

* Responsable: Direccion Financiera.

8.1.3. Riesgos de mercado:

» Resistencia al cambio de los agricultores, aumento de la competencia, baja conectividad
rural.

» Mitigacion: Campafias educativas con talleres presenciales y materiales audiovisuales,
soporte técnico en campo, diferenciacion en la propuesta de valor (asesoria técnica,
trazabilidad, atencion personalizada).

» Contingencia: Alianzas con cooperativas agricolas para facilitar adopcion, atencion
telefonica para pedidos en zonas de baja conectividad.

* Responsable: Equipo Mercadeo.

8.1.4. Riesgos logisticos:

» Retrasos en entregas, dafnos en transporte, incumplimiento de proveedores regionales.

* Mitigacion: Contratacion de operadores logisticos especializados en zonas rurales,
implementacion de sistema de trazabilidad de envios, validacion de embalajes seguros.

+ Contingencia: Mantenimiento de stock de seguridad en almacenes regionales y
proveedores alternos certificados.

* Responsable: Jefatura de Logistica y Operaciones.

8.1.5. Riesgos regulatorios
« (Cambios en normativas ambientales o de importacion, fuga de datos sensibles.
» Mitigacion: Monitoreo legal continuo, asesoria juridica especializada, cumplimiento

estricto de normativas ICA y certificaciones digitales (SSL, PCI).
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» Contingencia: Protocolos de respuesta a incidentes de datos, alianzas con gremios del
sector para influir en normativas emergentes.

* Responsable: Gerencia General y Departamento Legal.

8.1.6. Riesgos organizacionales

+ Falta de capacitacion interna, centralizacion de decisiones en la casa matriz china.

* Mitigacion: Capacitacion constante en herramientas digitales para todo el equipo local,
documentacién de procesos para empoderar a los colaboradores.

» Contingencia: Solicitud de autonomia operativa parcial ante la casa matriz, creacion de
un comité local de decisiones agiles.

* Responsable: Talento Humano.

Para el proceso de revision y actualizacion, el comité de riesgos, conformado por la
gerencia general y lideres de area, realiza una revision mensual del estado de los riesgos
identificados. Para ello, se utiliza un tablero de control que monitorea en tiempo real KPIs clave
como la adopcion de la plataforma, costos operativos y frecuencia de incidencias. Con base en
estos datos, se actualiza la matriz de riesgos para reflejar cambios en el entorno y se ajustan las
estrategias de mitigacion, garantizando una respuesta agil y alineada con los objetivos del

proyecto.
9. METRICAS DE EXITO Y KPIS DE INNOVACION

9.1. OKRs del proyecto:

Para garantizar una transicion exitosa al modelo de ventas B2C, el proyecto ha definido
una serie de OKRs que permiten medir el avance, impacto y sostenibilidad de la implementacion
en cada una de sus etapas. Estos OKRs se construyeron alineados con la estrategia general de
NGC AgroSciences, enfocada en la eficiencia operativa, el fortalecimiento comercial, la
innovacion tecnoldgica y la independencia financiera. A continuacion, se detallan los objetivos
principales, sus resultados clave, plazos de cumplimiento, responsables asignados y el

mecanismo de seguimiento.

9.1.1. Objetivo 1:
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Validar la viabilidad del modelo de ventas B2C en el mercado colombiano.

Asegurando su pertinencia, aceptacion y alineacion con las necesidades del cliente final.

Para lograrlo, se plante6 como resultado clave la aplicacion de al menos 15
encuestas, con el fin de conocer las percepciones frente al comercio electronico. Asi mismo,
se busca que al menos el 80 % de los usuarios que participen en las pruebas de usabilidad
califiquen el prototipo con niveles altos de satisfaccion (4 o 5 estrellas), y que, como
resultado de la retroalimentacion, se incorporen al menos cinco recomendaciones concretas
para mejorar la plataforma. Todos estos resultados deben alcanzarse antes del 30 de abril de
2025, bajo la coordinacion del equipo Experiencia de Usuario y el lider del proyecto,

quienes seran los responsables del analisis y documentacion de hallazgos.
9.1.2. Objetivo 2:

Implementar una estructura operativa eficiente para la distribucion directa de

agroquimicos capaz de reducir tiempos de entrega y optimizar la logistica.

Como meta principal, se proyecta reducir el tiempo promedio de entrega de
productos de los actuales 3 meses a un méximo de 10 dias habiles, mediante la creacion de
tres almacenes regionales ubicados estratégicamente en Antioquia, Huila y Santander.
Ademas, se plantea la integracion total del sistema de trazabilidad blockchain en los pedidos
realizados a través de la plataforma digital, lo que garantizard transparencia y confianza para
el usuario final. Estas metas deberan lograrse entre noviembre y diciembre de 2025, con
liderazgo compartido entre el jefe de logistica, el director de tecnologia y el equipo de

operaciones.
9.1.3. Objetivo 3:
Generar traccion digital y aumentar la participacion del canal B2C.

Fortaleciendo la presencia de NGC AgroSciences en el entorno digital y acercando la
marca al cliente final. Para ello, se pretende alcanzar un minimo de 1.000 usuarios
registrados en la plataforma en 9 meses, impulsar un crecimiento del 30 % en ventas directas

respecto al afio anterior y alcanzar una calificacion promedio igual o superior a 8 en el
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indicador de NPS (Net Promoter Score). Asimismo, se proyecta que el 100 % de las
transacciones digitales cuenten con soporte posventa activo, incluyendo confirmacion de
pedidos, trazabilidad y atencion de reclamos. Estas acciones seran responsabilidad de la
direccion de mercadeo, el coordinador de experiencia del cliente y el equipo digital, quienes
deberan garantizar el cumplimiento de estos indicadores mediante herramientas de

seguimiento integradas en CRM y paneles de control.
9.1.4. Objetivo 4:

Incrementar la rentabilidad del negocio y reducir la dependencia financiera de la casa

matriz ubicada en China, para fortalecer la autonomia operativa de la filial en Colombia.

En este sentido, se proyecta llegar el punto de equilibrio hacia mediados de 2026 del
canal digital B2C. lo que se traducird una mayor eficiencia comercial en el futuro. Estas metas
estaran bajo el liderazgo de la direccion financiera y la gerencia comercial, quienes deberan

integrar sus informes contables y operativos para verificar el avance de los indicadores.
9.1.5. Objetivo 5:

Fortalecer las capacidades internas del equipo de trabajo para operar con éxito el nuevo

modelo B2C.

Esto implica capacitar al 100 % de los colaboradores de la sede en Colombia en el uso y
gestion de la plataforma digital, habilitar un sistema de atencion 24/7 para los usuarios a través
de canales como WhatsApp y chat en linea, y activar un sistema interno de monitoreo de KPIs
mediante dashboards interactivos en Power BI. Estas acciones deben completarse a mas tardar en
diciembre de 2025, con responsabilidad directa del area de talento humano y soporte técnico. De
este modo, se busca asegurar que el equipo esté preparado no solo para ejecutar, sino también

para sostener y escalar la operacion B2C en el mediano plazo.

El proceso de revision y actualizacion de estos OKRs se realizara de forma quincenal
hasta mayo de 2025, en la etapa de prototipado y validacion, y de forma mensual desde junio
hasta diciembre, en la etapa de implementacion. Para ello, se contard con un sistema de
seguimiento estructurado a través de tableros de control, reuniones de revision por entregables y

actas de seguimiento interareas. Ademas, se definird un comité técnico de proyecto que analizara



MODELO B2C NGC 35

los avances, identificard desviaciones y propondra los ajustes necesarios a los OKRs,
manteniendo siempre la alineacion con la estrategia global de NGC AgroSciences: eficiencia

operativa, digitalizacion, sostenibilidad y rentabilidad.

9.2. Meétricas de innovacion:

El proyecto establece métricas clave para medir el impacto de la innovacion en la
implementacion del modelo B2C. El tiempo de lanzamiento al mercado esta previsto para enero
de 2026, gracias a un enfoque agil que permite desarrollar, validar y poner en funcionamiento la
plataforma en menos de seis meses. Se espera que, al mediano de 2027, al llegar el punto de

equilibrio, reflejando el aporte del B2C como nueva fuente de rentabilidad.

En términos internos, se proyecta que el 100 % de los empleados de NGC Colombia
estén involucrados en el proceso de innovacion, ya sea desde la capacitacion, operacion o
acompafiamiento al cliente. Finalmente, la satisfaccion del cliente con los nuevos servicios sera
medida a través del NPS, con una meta de 8 sobre 10 o superior en la percepcion de valor,
facilidad de uso y atencion posventa, lo cual sera clave para asegurar adopcion, fidelizacion y

sostenibilidad.

10. PLAN DE GESTION DEL CAMBIO Y ADOPCION

La transicion al modelo B2C exige una estrategia de comunicacion integral que garantice
la adopcion del cambio por parte de todos los actores involucrados. Para los objetivos internos,
se busca alinear al equipo de NGC Colombia y la casa matriz en China con la vision del
proyecto, mitigando resistencias mediante capacitacion técnica y fomentando la colaboracion
interarea. En el &mbito externo, el enfoque se centra en posicionar a NGC AgroScience como
lider en innovacion digital, generando confianza entre los agricultores a través de mensajes
claros sobre ventajas competitivas como precios accesibles, entregas rapidas y asesoria 24/7,
respaldadas por trazabilidad blockchain. Paralelamente, se mantendra una comunicacion
proactiva con distribuidores tradicionales para gestionar transiciones, proveedores logisticos para

optimizar operaciones y entidades reguladoras para asegurar cumplimiento normativo.

Para garantizar una transicion fluida al modelo B2C, los mensajes clave se adaptaran a

cada audiencia, respaldados por canales especificos. Internamente, el equipo de NGC Colombia
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recibird informacion enfocada en los beneficios del nuevo modelo, como el aumento de
rentabilidad y autonomia operativa, junto con la promesa de capacitacion técnica continua para
asegurar una implementacion exitosa. Estas comunicaciones se gestionaran mediante reuniones
semanales de seguimiento, plataformas de mensajeria interna y talleres practicos. Hacia el
exterior, los agricultores conocerdn las ventajas de la plataforma digital, como precios
competitivos, entregas en menos de 3 dias y asesoria técnica 24/7, respaldada por trazabilidad
blockchain para transparencia. Estos mensajes se difundiran a través de campanas en redes
sociales, WhatsApp Business y webinars educativos. Para distribuidores tradicionales, se
destacara la continuidad de alianzas estratégicas en zonas no cubiertas por el B2C, mientras que
los proveedores recibirdn mensajes sobre su rol clave en la optimizacion logistica, reforzados
mediante comunicados de prensa y colaboracién con gremios agricolas. Esta estructura
multicanal asegura coherencia en la narrativa, alineando objetivos internos con la proyeccion

externa de NGC como lider innovador.

Con el fin de operacionalizar la comunicacion definida, el cronograma establece hitos
secuenciales que refuerzan tanto la preparacion interna como la penetracion externa del modelo
B2C. Tras el lanzamiento interno del proyecto, dirigido por el Gerente General para alinear
expectativas, se prioriza la capacitacion técnica del equipo, liderada por el Talento Humano,
garantizando que los colaboradores dominen la plataforma y transmitan confianza a los clientes.
Una vez consolidada la base operativa, la campafia digital "NGC Directo al Campo", bajo
responsabilidad del director de Mercadeo, articulara los mensajes clave en redes sociales y
WhatsApp Business, mientras el webinar para agricultores, organizado por el Equipo de Soporte

Técnico, profundizara en ventajas como la trazabilidad blockchain y soporte 24/7.

Tabla 8. Cronograma

Fecha Actividad Audiencia Responsable
Mayo Lanzamiento interno del modelo B2C | Interna Direccion General
Junio capacitacion técnica del equipo, Interna Talento Humano
Tulio campar}'a digital "NGC Directo al Externa Mercadeo

Campo
i ti ..
Agosto Wepmar educativo con asesores Externa Soporte Técnico
agrénomos

Fuente: elaboracion propia
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11. CULTURA DE INNOVACION Y MEJORA CONTINUA

NGC AgroSciences Colombia reconoce que la innovacion no es solo tecnoldgica, sino
también cultural. Para sostener el modelo B2C y garantizar su evolucion, se fomentara una

cultura organizacional centrada en la mejora constante y la experimentacion controlada.

VALORES Y PROGRAMAS DE INCENTIVOS PARA LA

INNOVACION
Innovador del
Colaboracién
Mes
Aprendizaje Agricultor
continuo Aliado
Orientacién al T

cliente

3
(2]
o
3
[~
<
°

Grdfica 2. Valores y Programas de incentivos
Fuente: elaboracion propia

De igual forma, se promueven valores y comportamientos clave como la proactividad,
anticipandose a las necesidades del mercado; la colaboracion, impulsando el trabajo en equipo
entre areas técnicas, comerciales y operativas; el aprendizaje continuo, con una actitud abierta
para adquirir y compartir conocimientos; y la orientacion al cliente, basada en la escucha activa y
la co-creacion de soluciones. Como parte de esta cultura, se implementan diversos programas de
incentivo, entre los cuales se destacan: bonificaciones trimestrales por ideas implementadas con
impacto medible; el reconocimiento mensual al “Innovador del Mes”; el programa “Agricultor
Aliado”, que otorga recompensas a los clientes que propongan mejoras validadas en la
plataforma; y el programa “Idea en Accion”, que premia a aquellos colaboradores o aliados que
no solo presentan propuestas innovadoras, sino que ademas se involucran activamente en su

ejecucion o pilotaje, promoviendo asi la concrecion efectiva de las ideas.
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Para evaluar el avance de la cultura de innovacién en NGC AgroSciences Colombia, se
estableceran métricas clave como el nimero de iniciativas nuevas implementadas por semestre,
el nivel de participacion en talleres o espacios creativos (con una meta superior al 80 % del
equipo), la satisfaccion de los colaboradores con el entorno innovador mediante una encuesta
interna anual, y el impacto concreto de las ideas aplicadas, medido en ahorros, incremento de
ventas y mejoras operativas. Frente a la resistencia al cambio, se implementara un plan enfocado
en el diagnostico temprano de preocupaciones individuales, formacion practica en el uso de
herramientas digitales a través de tutoriales y mentorias, la apertura de canales de
retroalimentacion anénimos y el acompafiamiento cercano de lideres internos que actien como
promotores del cambio, fomentando asi una transicion participativa, empatica y sostenida hacia

el modelo B2C.
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12. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

A través de un andlisis exhaustivo, se identificaron las principales oportunidades y
desafios que enfrenta la empresa en su transicion desde un modelo B2B hacia un enfoque
directo al consumidor, fundamentado en innovacion tecnologica, eficiencia operativa y

sostenibilidad financiera.

El benchmarking sectorial evidencid que la digitalizacion de la agricultura y la
adopcion de tecnologias como inteligencia artificial, blockchain y Big Data son tendencias
clave que estan transformando la comercializacion de agroquimicos en Colombia, empresas
lideres como Bayer y Syngenta han demostrado que los modelos B2C, respaldados por
plataformas de e-commerce y logistica optimizada, generan ventajas competitivas
significativas, tales como reduccioén de intermediarios, mayor cercania con el cliente final y

mejora en los margenes de rentabilidad.

El diagnéstico interno de NGC AgroSciences reveld limitaciones criticas en su modelo
B2B actual, entre las que destacan altos tiempos de entrega, dependencia de intermediarios y
una estructura financiera debilitada, con pérdidas operativas y un patrimonio negativo en los
ultimos afios, ademas, se identificd una excesiva centralizacion de decisiones en la casa matriz,
lo cual ha restringido la agilidad operativa de la sucursal en Colombia, estas brechas justifican
plenamente la migracion hacia un modelo B2C, el cual no solo busca optimizar la cadena de
suministro y reducir costos, sino también fortalecer la autonomia local y mejorar la experiencia

del cliente final.

Se valido del modelo B2C con las partes interesadas: agricultores, distribuidores,
empleados y proveedores confirman su aceptacion en el mercado, los resultados de las
encuestas y pruebas de usabilidad mostraron una alta satisfaccion con la plataforma propuesta,
destacando aspectos clave como la facilidad de navegacion, la disponibilidad de asesoria
técnica 24/7 y la implementacion de opciones de pago flexibles, asimismo, la retroalimentacién
recogida permitié incorporar mejoras sustanciales, como la inclusion de fichas técnicas
descargables y un sistema de seguimiento en tiempo real, lo cual refuerza la usabilidad y

confiabilidad de la solucion.

El plan de accion para la transicion B2B a B2C se estructur6 bajo metodologias agiles

(Design Sprint y Lean Startup), garantizando un desarrollo interactivo y centrado en el usuario,
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el analisis financiero proyecta un retorno de la inversion en 1.5 afos, con un crecimiento
estimado del 30% en ventas anuales, sustentado en la reduccion de costos operativos y la
ampliacion de la base de clientes, ademads, se definieron métricas de éxito como el NPS (Net
Promoter Score) y la tasa de adopcidon junto con estrategias de mitigacion de riesgos,
asegurando una implementacion controlada y alineada con los objetivos estratégicos de la

empresa.

La implementacion del modelo B2C en NGC AgroSciences Colombia representa una
transformacion estratégica que permitird superar las limitaciones del esquema tradicional,
posicionando a la empresa como un referente en innovacion dentro del sector agroquimico, la
integracion de tecnologia, logistica eficiente y un enfoque centrado en el cliente no solo
mejorard la rentabilidad y sostenibilidad del negocio, sino que también contribuird a la
modernizacion del agro colombiano, ofreciendo soluciones agiles, transparentes y adaptadas a

las demandas actuales del mercado.
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14.1.

ANALISIS PESTEL

14.

ANEXOS

Factores
Sociales

= — ! 58 — =
- 7\ ("« Crecimiento constante del sector B 4
* Regulaciones estrictas para la agricola, . ;\(;Jsrgi?é%ge Ecg%m;r;ga de productos
importacion de agroquimicos. « Fluctuaciones del tipo de cambio (peso- g Y T 2
s 5 b . * Cambios demogréaficos en la poblaciéon
* Politicas de subsidios y apoyo al sector ddlar) que impactan los costos de : E 5 R
Z 5 o agricola, con mas agricultores jévenes.
sl Sl nn * Preferencia de los consumidores por
* Normativas relacionadas con el uso de « Tasas de inflacion que afectan el poder o loaal i po
roquimi | paf adquisitivo de los agricultores. i) WU
agroquimicos en el pals.
i ek « Acceso limitado a financiamiento para * Escasa capacitacion digital entre los

* Estabilidad politica que afecta las - agricultores en zonas rurales.

: : | sector agricola pequenos agricultores. g . . -

. :n;ersnorjes SLe d ial « Oportunidades de crecimiento en el * Migracién de la poblacién rural a las
e del SCLSIUCS CHNOTCes comercio internacional de productos ciudades, afectando la mano de obra
internaciona es. e . agricolas. agricola.

* Posibles cambios en politicas agricolas « Competencia en precios debido a « Resistencia cultural a la adopcion de

. con nuevos gobiernos. & importaciones mas economicas. J nuevas tecnologias agricolas.
Factor
Ecologicos Factores
Legales
)
]
)
@ : v =
(0 Creciente adopcion de la agricultura de * Cambios ?Zmétlcols quellmpactan la * Normativas de registro y etiquetado de
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« Potencial para el uso de Big Data en la a)(/jor rtegu agionsoue edus_o_ e « Regulaciones estrictas sobre la
gestién de cultivos. ;e)lrg”:‘l!;:ie(;stggroqulmlcos SENpoS pare importacion de productos peligrosos.

* Avances en biotecnologia agricola que S T démanda orprodtctos * Cumplimiento de leyes laborales en las
influyen en los productos agroquimicos. SRR en?bles zonas rurales.

* Expansion del comercio electrénico para < Eg astres naturales que ;:;ueden e * Leyes de proteccion de datos personales
productos agricolas. la produccion agricola en el comercio digital.

* Desarrollo de nuevas herramientas (P e e S bara RcinG * Marco legal para la protecciéon del medio
digitales para el monitoreo de cultivos. huella de carbono en la agricultura ambiente en el uso de agroquimicos.

* Baja penetracion de tecnologias digitales « Degradacién de suelos que afecta la * Cambios en las normativas de propiedad

\_ en las areas rurales. y @ productividad agricola. g \ intelectual para innovaciones agricolas. |

42




MODELO B2C PARA LA EMPRESA NGC AGROSCIENCES COLOMBIA

14.2. ANALISIS DOFA

DEBILIDADES

* NGC depende de intermediarios para la distribucién de sus
productos en Colombia, lo que limita su acceso directo al cliente
final y reduce su control sobre el proceso de ventas.

» Los tiempos de entrega largos debido a la falta de almacenamiento
local generan insatisfaccion entre los clientes, lo que afecta
negativamente la competitividad de la empresa en el mercado
colombiano.

« La transicién hacia un modelo B2C requerira una mayor inversion
en plataformas digitales y e-commerce, lo que aun no ha sido _

OPORTUNIDADES

¢ Constante crecimiento del sector agricola en Colombia,
impulsado por la diversificacién de cultivos y la apertura de
nuevos mercados internacionale.

« Digitalizacién del sector agricola, incluyendo el uso de drones y
agricultura de precisién, genera oportunidad para el desarrollo
de productos adaptados a estas tecnologias.

¢ La implementacién de un canal de ventas directo al cliente

final permitird reducir la dependencia de intermediarios y

mejorar el margen de beneficio y control sobre el proceso de

plenamente desarrollado por NGC. y Y
/MATRIZ V"
FORTALEZAS Ty AMENAZA

* NGC cuenta con el respaldo financiero y estratégico de su casa
matriz en China, lo que le permite estabilidad operativa, a pesar

de los desafios financieros locales que pueda enfrentarse.

La empresa ofrece una amplia gama de productos agroquimicos,
desde herbicidas hasta pesticidas biolégicos, lo que le da la
flexibilidad para satisfacer diversas necesidades en el mercado
agricola colombiano.

La empresa NGC ha desarrollado productos biolégicos que son
menos dafiinos para el medio ambiente, lo que le permite
alinearse con las crecientes demandas por productos sostenibles
en el sector agricola.

14.3. ANALISIS FINANCIERO

p
brg

« Las normativas ambientales y regulatorias en Colombia son

rigurosas, lo que podria aumentar los costos de cumplimiento

y limitar la entrada de nuevos productos al mercado.

e El mercado agroquimico en Colombia es altamente
competitivo, con mas de 523 empresas registradas que
comercializan productos similares, lo que puede dificultar la
diferenciacién de la competencia.

e Los cambios en los patrones climaticos y los fenémenos
meteoroldgicos extremos pueden afectar la demanda de
productos agroquimicos, lo que podria generar una volatilidad
en las ventas .

EMPRESA: NGC AgroSciences S.A.S.

NIT: 901435922

Estados financieros cortados a

31 Dic. (En miles de COP.) 2020

2021 2022 2023

INFORMACION INICIAL (INGRESE EN ESTOS ESPACIOS LOS DATOS
SOLICITADOS)

TOTAL ACTIVOS 1.000.000,00

13.558.973,00

163.911.430 169.332.714

PATRIMONIO 951.050,00

1.000.000,00

44.991.112 217.447.104

INGRESOS
OPERACIONALES

793.092.742

UTILIDAD BRUTA

793.092.742

UTILIDAD OPERACIONAL

26.554.368 172.658.259

GANANCIAS Y PERDIDAS

19.480.868 45.991.112

COSTOS 48.950,00

3.048.949,00

9.798.950 1.716.485

GASTOS 48.950,00

19.120.721,00

26.554.368 965.751.001

EBITDA 48.950,00

19.120.721,00

- 26.510.244 172.455.992
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PERFIL FINANCIERO
INDICADORES 2020 2021 (2022 |2023
RETORNO SOBRE ACTIVOS (ROA) 0,00 (0,00 |-16,20 [-101,96
RETORNO SOBRE EL CAPITAL (RSC) (ROE-RETURN
ON EQUITY) 0,00 |0,00 43,30 |21,15
MARGEN NETO 0,00 0,00 [43,30 |-5,80
MARGEN BRUTO 0,00 10,00 [0,00 100,00
MARGEN OPERACIONAL 0,00 10,00 [59,02 |-21,77
MARGEN EBITDA 0,00 [0,00 |58,92 |-21,74
14.4. ANALISIS DE MERCADO
Empresas
(C%I;;l;i::io:es Caracteristicas Precios Cn:le(;tjagﬁl Esrflr;:liﬂ?sgde Posicionamiento
indirectos)
-Plataformas -Plataformas
de e-commerce. digitales con
ercrop (U0 G g e (S L
Science ai p que adopcion de P ; gtta’izasion y
. trazabilidad. reduccion de costos - Soporte 24/7  |relacion directa
(Competidor r eliminacion d modelos ia WhatsA n el client
directo) - . por eliminacion de B2C). v SApp. | con el cliente
Asesoramiento | intermediarios. - Educacion final.
técnico técnica para
integrado. agricultores.
- Digitalizacion - Campafias de
de ventas. o Moderada agrlcuhura
Yara - Productos Precios ajustados a sostenible. Referente en
Colombia biologicos y segmentos (enfoq.ue.: M | _ Alianzas con |sostenibilidad y
(Competidor |soluciones (pequetios/medianos sostenibilidad cooperativas soluciones
directo) sostenibles. agricultores). y.pr(’)d}lctos locales. agroecologicas.
- Big Data para biologicos). | Capacitaciones
personalizacion. précticas.
) - Uso de drones
- Agricultura IA para Innovador en
4.0/5.0 (drones, |Precios premium Alta y 1A pata ,
Syngenta , demostraciones. |tecnologias
. IA). por tecnologia (referente en
(Competidor ., ) . - Programas de |avanzadas para
. - Integracion | avanzada y soporte |innovacion o :
directo) A . . fidelizacion. agricultura de
de andlisis de | especializado. tecnologica). . .
- Marketing precision.
datos.
basado en datos.
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Empresas
(corflpetldores Caracteristicas Precios Cuota del Estrategl?s de Posicionamiento
directos e mercado marketing
indirectos)
- Soporte
técnico digital.
- Distribuidor
tradicional de
insumos - Relaciones - Proveedor
agricolas. personales con | confiable y
- Amplia red agricultores y accesible en
logistica en - Competitivos Moderada cooperativas. zonas rurales,
zonas rurales. | (debido a (enfocada en | - Participacion |con enfoque en
Agropinos - Pr‘esencia ecogomias de escala agrigu}tores en ferias ' seryicip cercano
(Competidor reglongl oy alianzas con tradicionales agropecuarias. |y chstnbugon
indirecto) congohdgda (ej: | proveedores) y zonas con | - qullCldad en |fisica eﬁc%ente.
Antioquia, - Descuentos por | menor acceso | medios locales - Percepcion de
Valle del volumen para a plataformas | (radio, marca:
Cauca) clientes B2B. digitales). periddicos). Tradicional, pero
- Variedad de - Incipiente uso |con potencial
productos de redes sociales |para
(fertilizantes, para promocion. | modernizarse.
pesticidas,
semillas).

14.5. CATALOGO DE PRODUCTOS

Nombre del producto

Nombre comercial

Tipo de cultivo

2,4-d Campo amin 720 sl Arroz, cafa de azucar
Abamectin Campotin 18 ec Rosa, tomate
Aminopyralid+2,4-d Camporalyd sl Potreros
Azoxystrobin Genbin 500 wg Arroz, tomate
Azoxystrobin+cyproconazole Duogen 280 sc Café, cebolla
Azoxystrobin+difenoconazole Royalty sc Arroz, tomate

Bifenthrin

Campotrin 100 ec

Patata, rosa

Bifenthrin+imidacloprid

Camposolar 300 sc

Rosas, tomate, arroz, aguacate,

soja
Bispyribac-sodium Campobac 400 sc Arroz
Carbendazim Campo dazim 500 sc | Arroz, patata
Chlorantraniliprole Campocida 200 sc Maiz
Chlorothalonil Campotalonil 720 sc | Patata, cebolla
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Nombre del producto

Nombre comercial

Tipo de cultivo

Clethodim Centella 240 ec Soja, patata
Cyhalofop-butyl Cyhalobac 180 ec Arroz
Cymoxanil+mancozeb Campoful 720 wp Patata
Difenoconazole Scobby 250 ec Rosa, tomate
Difenoconazole+propiconazole Campozoles 500 ec Arroz, maiz
Diflufenican Campoflufen 500 sc Arroz
Dimethomorph Campomorf 500 wp Patata
Emamectin benzoate Emabec 5 sg Maiz, aguacate
Epoxiconazole+carbendazim Tornado sc Arroz, cebolla

Ethephon Campotefon 480 sl Pina

Gibberellic acid (ga3) Campo ag 10 sp Clavel, tomate

Glufosinate-ammonium Glufosinee 200 sl Cafia de azicar, papa, pldtano,
aguacate

Glyphosate ipa salt Genglix 480 sl Maiz

Glyphosate-ammonium Genglix 747 sg Maiz

Halosulfuron-methyl B G0 7 Pasto

wg

Imidacloprid Campo imida 350 sc | Arroz, tomate
Iprodione Campodion 500 sc Rosa
Kasugamycin Campo kaz 20 sl Arroz, tomate
Mancozeb Campozeb 80 wp Patata, platano
Methoxyfenozide Metoxyfen 240 sc Maiz, tomate
Metsulfuron-methyl Herbifuron 60 wg Arroz, cafa de azlicar, pastos
Naa Polvo rt 98% dp Palma aceitera
Oxadiazon Axion 250 ec Arroz
Oxyfluorfen Herbifen 240 ec Café, cebolla
Paraquat Campoquat 200 sl Maiz
Pendimethalin Sellador 400 ec Arroz, cebolla
Picloram Camploram 240 sl Pasto
Picloram+2,4-d Campogan 304 sl Pasto
Picloram+fluroxypyr Herbimix 160 me Pasto
Prochloraz Campocloraz 450 ec Rosa

Propanil Campoficol 480 ec Arroz
Propineb-+trifloxystrobin Campoxineb wp Patata
Pyrimethanil Campometanil 400 sc | Rosa
Pyriproxyfen Campoxifen 100 ec Flor
Quinclorac Campo quin 250 sc Arroz

Tebuconazole+trifloxystrobin

Campomas 300 sc

Arroz, tomate, aguacate

Thiamethoxam-+lambda-cyhalothrin

Epico sc

Arroz, patata, cebolla, soja

Tricyclazole Campo try 75 wp Arroz
Boscalid+kresoxim Campocamix 300 sc Rosa
Penoxsulam Camposulam 240 sc Arroz
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14.6. ENCUESTA

Conaue ;
¢ Lo | cui inc
Cuil es su rol dentro del sector o VR "d“"‘,"'“" cComo suele adquirir| o enlinea de |;Qué tipo de productos ha |;Cuilles son las principales ramnes ‘?“"“"’f"“""I’“"’"""""" o Cor i il Qué tan claro le parece el proceso de Cmo evalia la informacién [ ;Le gustaria contar con asesoria |;Qué nivel Ia . Qué mé
lagroquimico? ot [ productos comprado en linea? por las que compra en linea? cocupaciones al compraren | g, i de isponil i seguridad de los pagos? utilizar en la plataforma?
agroquimic actualmente? . linea?
= sgroquimicos antes?
Agriculior Santander Bimersial uidores Tocale forbicida, Insecticidas Promociones, Acc ariedad | Autentcidad. Tiempos de entrega [No Bucma Confiso vy A G
Agricultor Boyocd onsual buidores locales [N Insccticdas Comotidad Micdad. Medios e pago o fala Confuso cxular Buia
Agricultor s imensual o nscctcidas, Herramicnias | Rapidez, Precios competitivos Medios d pago, Garant Bucna Confiso Vala Al Transfereneia
5 Antoguia rimestral_[En linca ferbiidas, Inscoticidas Comodidad [Medios e pago. Autenticidad oy b My confiso oy s Aty Fransferenci
feta omestral | lnea ungicidas, Herramientss [ Acceso a mis variedad Promociones _[Calidad Tiempos de enirega o My claro osular fodsrade G
Asesor devontas oyach emestral buidores Tocal ungicidas Herbicidas didad, Rapi Garati. Tiempos de o fuy buera My claro csular o i G
Administrador de fnca uila Vensual [Dirccto dol fabricante ungicids, Comodidad. Promociones Tiempos de eniregs, Aenicidad ala Confuso . odsrad
Agiicultor imersul|En finea o ungicidas, Herranentas [ Comodidad. Acceso s vriedad[Medios de pogo. Tismpos de entreg [No cxular Claro uy b 3 foderada Trnsferencia
Distiuidor Semestral | Dircto del fbrieante_[No et Rapidez. Comodidad [ Autenticidad, Tempos de entrega [N sl Confise s o oderada G
Consultor sgricols irccto del fibricanic Hetbiidas, Fortlizantes Acceso o mis ariedad. Rapide [ Autenticidad. Tempos de entrega [N uy bucna Claro uera o . [Contraenireg
erilizancs, Insccticidas |Rapidez. Acceso a mis varicdad i, Autenticidad ala Muy confuso Vs Voderada Cr
roductor orginico rimestral [ linea o ungicidas Inscoticidas idad. Rapie: empos de enirega, Medios d pogo uy boenn Claro ala o i Taricta
ncorgndo de compras Trimestral uidores Tocale formmientas, Inscotieidss [Comodidad Promociones empos de entre, Medios de pago [No ala Moy confuro ol o m pSE
Asistente tenico Frimestral | Tiendas especiaizadas Herramientas | Comodidad Acceso a mis variedad [Calidad, Tiempos de onirga St uy b Claro i si i Conracniremm
[Agente comercial Santander [Trimestral _|Enlinca i Herramientas, Herbicidas TS TS, FEEES0 I Cliad, Tiempos de cntregn i Mala Claro [Bucna No [Moderada PSE
i i - L. |aTiene alguna
- . . Lo Como calificarfa la atencién . . _ :Qué barreras encuentra para | ;Estarfa interesado en recibir "
;Cuil es surol dentro del sector ;Como prefiere recibir ;Qué tan importante es la rapidezde Qué aspecto mejorarfa enla |¢ 07 ; Cuiles son sus expectativas sobre la Qué lo motivaria a usar con mayor S recomendacién o
- S < o - al cliente de ) ; usar la plataforma de mancra  |capacitacion sobre el uso del e- ¢ .
agroquimico? confirmacién de sucompra? [entrega para su decisi6n de compra? logistica e entrega? . garantia de los productos? frecuenciaIa plataforma? sugerencia para mejorar la
GCAgroScience? recurrente? commerce?
plataforma?
Agricultor Llamada Poco importante Mejor 6 Bucna Devolucion simple Facilidad de uso No disponibili No Mejorar tiempos
Agricultor SMS Poco importante Cobertura Muy buena ion inmediata Descuentos Falta de confianza No Agregar videos
Agricultor SMS Poco importante Cobertura Muy bucna Soporte técnico Descuentos Desi i6 si Asistencia virtual
Ingenicro agronomo WhatsApp Importante Rapidez Muy bucna Soporte técnico Soporte técnico No di No Asistencia virtual
Técnico en campo |Correo 5 Muy importante Rapidez Buena icion inmediata Soporte técnico No di No Asistencia virtual
Asesor de ventas SMS Importante Empaque Muy bucna Soporte técnico Facilidad de uso No disponibili No Mejorar tiempos
de finca WhatsApp Poco importante Cobertura Mala icion inmediata Facilidad de uso Falta de confianza [si Ampliar catdlogo
Agricultor WhatsApp Poco importante Empaque Muy buena icion inmediata Entrega confiable Desi i No Integrar app movil
Distribuidor WhatsApp Importante Empaque Mala Entrega confiable Falta de confianza No Agregar videos
Consultor agricola Llamada Muy importante Mejor 0 Buena Soporte técnico Soporte técnico D o No Agregar videos
en suelos WhatsApp Importante Mejor 6 Buena 6n inmediata Descuento: Falta de confianza No Mejorar tiempos
Productor orginico Llamada Muy importante Cobertura Mala on inmediata Facilidad de uso Conectividad No Asistencia virtual
Encargado de compras SMS Poco importante Rastreo en tiempo real Mala Soporte téenico Entrega confiable C No Asistencia virtual
Asistente técnico Whats App Importante Empaque Mala Devolucion simple Soporte técnico No No Ampliar catilogo
Agente comercial [Correo clectronico Poco importante Empaque Buena Devolucion simple Soporte técnico Falta de confianza si Integrar app movil
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14.7. GASTOS NOMINA

DESCRIPCION CC Total Salud Pension Riesgos Total Seg. Social
Devengado laborales
Lider de Innovacion RGNV § 400.000 | § 400.000 | $34.800 834.800
Gestor de Proyecto $ 7.200.000 $ 288.000 | § 288.000 | $25.056 548.932
Disefiador UX $ 5.800.000 $ 232.000 | $§ 232.000 | $20.184 819.081
Desarrollador Técnico JENIEXISONVI) $ 162.000 | $§ 162.000 | $ 14.094 819.081
Experto en Negocio $ 4.000.000 $ 160.000 | $§ 160.000 | $ 13.920 819.081
Gestor Ambiental $4.200.000 $ 168.000 | $§ 168.000 | $14.616 819.081
Analista de Datos $ 2.400.000 $ 96.000 | § 96.000 | § 8.352 548.932
TOTAL $37.650.000 | $1.506.000 | $1.506.000 | §131.022 | § 5.208.988
Caja de Total . Int. . . Total
compensa parafiscales SEDLEE Cesantias Prima Vacaciones prestaciones
$ 400.000 OO0 §  833.333 | § 8.333 | $5.000.000 | § 416.667 ENIWALIREE]
$ 288.000 NIATIOON §  600.000 | $ 6.000 | $3.600.000 | § 300.000 ERERINV0;
$ 232.000 NIPRPNIIN §  483.333 | § 4.833 | $2.900.000 | § 241.667 ENIERPLRRE]
$ 162.000 IR §  337.500 | $ 3.375 | $2.025.000 | § 168.750 ENIARRENYA
$ 160.000 VIR §  333.333| $ 3.333 | $2.000.000 | § 166.667 ERPISIIRIRE]
$ 168.000 VRGN $§  350.000 | $ 3.500 | $2.100.000 | § 175.000 ENEPAFPERNN
$ 96.000 NN $ 200.000 | $ 2.000 | $1.200.000 | § 100.000 RSO0
$1.506.000f $ - | § - |$1.506.000|$ 3.137.500|$ 31.375]% 18.825.000]$ 1.568.750 | § 23.562.625
TOTAL GASTOS . GASTO
DE PERSONAL COLABORADORES PARTICIPACION PROYECTO
$ 17.493.133 | 1 20% $ 3.498.626,67
$ 12.542.932 | 1 100% $  12.542.932,00
$ 10.480.914 | 1 50% $ 5.240.457,17
$ 7.565.706 | 1 50% $ 3.782.853,00
$ 7.482.414 |1 50% $ 3.741.207,17
$ 7.815.581 | 1 50% $ 3.907.790,50
$ 4.546.932 | 1 100% $ 4.546.932,00
$ 67.927.613 | 7 $  37.260.798,50

14.8. FLUJO DE CAJA

flujo de caja

~ Ingresos por ventas o Utilidad bruta / Flujo
2y (COP) Costo (80%) (COP) | aianeto (COP)
2026 14,536,087,566 11,628,870,053 2,907,217,513
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2027 18,896,913,836 15,117,531,069 3,779,382,767
2028 24,565,988,987 19,652,791,190 4,913,197,797
2029 31,935,785,683 25,548,628,546 6,387,157,137
2030 41,516,521,388 33,213,217,110 8,303,304,278
Payback Period
afio Flujo de caja neto (COP) Flujo de caja neto
acumulado (COP)
2026 2,907,217,513 -1,421,859,303
2027 3,779,382,767 +2,357,523,464
2028 4,913,197,797 +7,270,721,261
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