
 
1 

 

PROYECTO DE GRADO 
CHEMISPHERE COLOMBIA S.A.S 

   

 

 

 

MARÍA ALEJANDRA COSTA ORTEGA 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

UNIVERSIDAD SANTO TOMAS  

FACULTAD DE NEGOCIOS INTERNACIONALES   

BOGOTÁ D.C. 

2020-1. 



 
2 

PROSICIONAMENTO DEL PROPILENGLICOL Y GLICERINA EN EL MERCADO 

 

CHEMISPHERE COLOMBIA S.A.S 

 

 

 

 

 

 

 

MARÍA ALEJANDRA COSTA ORTEGA 

Practicante comercial 

 

 

 

 

 

Tutor: Fabio Bastidas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Universidad Santo Tomas  

Facultad de Negocios internacionales   

Bogotá D.C. 

2019-2. 
 

 

 



 
3 

RESUMEN 

 
Chemisphere es una compañía que inicia operaciones en el año 2002, cuyo 

principal objetivo es representar a las compañías petroquímicas más importantes a nivel 

global. 

Chemisphere se dedica a la comercialización de materias primas derivadas del 

petróleo para la industria, enfocado en el sector farmacéutico, alimenticio, textil y 

agroquímico, convirtiéndose en una de las pocas empresas con cubrimiento total del 

mercado local e internacional. 

La práctica profesional se desarrolla en el área comercial, ocupando el cargo de 

ejecutiva comercial; dentro de las principales funciones del cargo, está la apertura de 

nuevos mercados, visita a clientes, colocación de productos, informes mensuales por 

producto, entre otros. 

Logrando así cumplir con el requerimiento de los clientes, manteniendo el 

enfoque en la calidad del producto, servicio al cliente y excelencia logistica.  

 

 

Palabras clave: Compañías petroquímicas, materias primas, agroquímico, 

colocación de productos, logística, glicerina, propilenglicol, USP. 
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INTRODUCCIÓN 

Las prácticas profesionales en Chemisphere Colombia S.A.S, se consideran un 

gran reto para los estudiantes de Negocios Internacionales, debido a que es una empresa 

que tiene presencia regional en otros países y al trabajar con productos químicos se ponen 

a prueba las capacidades comerciales, de negociación y de aprendizaje para cumplir con 

los objetivos del cargo y de la empresa. 

El departamento comercial permite conocer, entender el mercado a nivel global y 

trabajar con las diferentes industrias del país, lo cual permite al practicante conocer el 

proceso logístico de las importaciones, entender el trato de un cliente de alto perfil, la 

práctica del idioma Ingles y la familiarización y conocimiento de las especificaciones 

técnicas de las materias primas que se comercializan. 

Teniendo en cuenta lo anterior, se plantea la propuesta de realizar una 

investigación de mercado por producto, que permita identificar competidores y 

compradores, para establecer un plan de acción que favorezca la colocación y el 

posicionamiento de productos que para la empresa no eran objetivo. 
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CHEMISPHERE COLOMBIA S.A.S. 

ASPECTOS GENERALES 

 

MISIÓN, VISIÓN Y VALORES  

 

Misión 

 

La misión de Chemisphere se basa en satisfacer las necesidades de los clientes en 

función de calidad, precios y servicios, el cual indica de la siguiente manera: 

 

“Comercializamos materias primas químicas para la Industria con principal 

enfoque en los sectores: alimenticio, farmacéutico, cosmético, resinas, química industrial, 

además de la industria automotriz, infraestructura, lubricantes y agroquímicos 

representamos las empresas y representadas más reconocidas a nivel mundial, para la 

cuales actuamos como sus agentes y/o distribuidores en Colombia. Somos la mejor 

alternativa en función de relación costo-beneficio, calidad y servicio, reiterando nuestro 

compromiso con los clientes y buscando siempre su satisfacción. Trabajamos siempre 

buscando un mejoramiento continuo, respondiendo al compromiso adquirido, con los 

clientes, accionistas y empleados.” (CHEMISPHERE, 2019) 

 

Visión 

 

Chemisphere plantea su objetivo principal al año 2020, del siguiente modo: 

 

“Chemisphere Colombia S.A.S. para el 2022 incrementará su participación en los 

sectores que atiende, mediante ampliación del portafolio y nuevas representaciones que 

contribuirán al buen ejercicio logrado y a nuestros retos de crecimiento.” 

(CHEMISPHERE, 2019) 

 

Valores 

 

1. Honestidad: Realizamos todas las operaciones con trasparencia y rectitud.  

     

2. Compromiso: Realizamos nuestro trabajo encaminado a la excelencia desde el 

principio, para obtener como resultado lo mejor.     

  

3. Responsabilidad: Nos empeñamos en hacer el mejor esfuerzo por alcanzar los 

objetivos empresariales con un manejo eficiente de los recursos.  
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4. Integridad: Actuamos de manera coherente conforme a las normas éticas y sociales en 

las actividades organizacionales. (CHEMISPHERE, 2019) 

 

 

UBICACIÓN GEOGRÁFICA  

 

La casa matriz Chemisphere Inc., se encuentra ubicada en Miami Shores 

FL33138, 284 NE96th Street y la sede de Chemisphere Colombia está ubicada en la Calle 

120 A N.7-62 oficina 705, Usaquén Central Santa Bárbara, Bogotá-Colombia. 

 

ESTRUCTURA ORGANIZATIVA  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Diagrama 1. Fuente: Chemisphere Colombia, 2019 
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DEPARTAMENTO EN EL QUE SE DESARROLLA LA PRÁCTICA 

  

La práctica profesional se desarrolla en el departamento comercial, el cual se 

encarga de lograr los objetivos y metas en ventas de los productos fijados para cada 

segmento de mercado, buscar la satisfacción del cliente y el mantenimiento de las 

cuentas, la apertura de nuevos mercados y cuentas, bajo la política comercial determinada 

por la compañía. 

 

 

ANÁLISIS DOFA. 

 

Fortalezas  

 

 Petroquímicas representadas. 

 Información de la situación actual del mercado. 

 Agilidad y efectividad en la respuesta de proveedores y clientes. 

 

Oportunidades  

 

 Analizar el mercado mediante estadísticas de importación. 

 Generar alianzas estratégicas con proveedores que permitan un precio competitivo 

en el mercado. 

 

Debilidades  

 

 Falta de cubrimiento comercial. 

 Pérdida de tiempo por parte del equipo comercial al no tener consolidada la 

información en un solo dispositivo o archivo. 

 Falta de socialización de análisis y estrategias con el equipo de trabajo. 

 

Amenazas  

 

 Eventos incontrolables como situaciones climáticas tales como huracanes, 

incendios, terremotos e inconvenientes de producción de nuestras representadas. 

 Impacto cambiario por alta volatilidad. 

 Menores precios y mejores tiempos de respuesta y cumplimiento por parte de la 

competencia. 

 Mayor oferta de servicios por parte de las empresas competidoras. 
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Estrategias DOFA 

 

 Evaluar en los clientes actuales las materias primas afines con los fabricantes 

que representamos y la satisfacción con el servicio para asegurar su 

fidelización. 

 Capacitar a la fuerza de ventas y el equipo de trabajo para soportar y enfrentar 

crecimientos de la compañía y del mercado. 

 Mantener las buenas relaciones comerciales y compromisos con las 

Representadas para que nos permitan seguir siendo sus representantes en el 

país. 

 Asistir a eventos que integran la industria y la cadena de valor. (Apla y Npra 

Foros donde se reúne toda la industria química), Ferias, Ruedas de negocio y 

eventos que permitan hacer nuevas alianzas estratégicas y mantener 

actualizada la información que se tiene sobre el mercado en el sector. 

 

Oportunidades DOFA 

 

 Lograr alianzas estratégicas con otros importadores u operadores con el fin de 

aprovechar los campos de especialización de cada uno. 

 Aprovechar el conocimiento del área Comercial para ofrecer un servicio más 

personalizado y constante que permita aumentar el número de pedidos y de 

clientes. 

 Analizar estadísticas de importación por producto y por país. 
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PLANTEAMIENTO DE PLAN DE MEJORA RESPECTO A LAS 

PRÁCTICAS PROFESIONALES 

  

 PLANTEAMIENTO CENTRAL DEL INFORME 

 

El enfoque principal del plan de mejora es posicionar dos de los productos 

representados por Chemisphere Colombia, en este caso son: el Propilenglicol USP y la 

Glicerina USP. 

 

Chemisphere esta caracterizado por ser una de las pocas empresas que es 

representante de las petroquímicas más grandes del mundo, lo cual le ha permitido tener 

un reconocimiento en el mercado y un cubrimiento nacional de este. 

 

 Debido al gran volumen de clientes con el que cuenta la compañía, se hacía 

necesaria la contratación de un Ejecutivo comercial, quien seria el responsable de la 

colocación de nuevas cuentas, investigación del mercado y análisis de estadísticas de 

importación por producto que permitiera reposicionar productos que por volumen en 

ventas de clientes existentes se habían dejado de lado. 

 

 En efecto a esto se ha disminuido la apertura de nuevas cuentas y el crecimiento 

comercial de la empresa, afectando su flujo financiero y brindando la oportunidad a la 

competencia de ganar cuentas que pueden ser estratégicas para Chemisphere. 

 

 

IMPORTANCIA, LIMITACIONES Y ALCANCES DEL PROYECTO 

 

La importancia de la implementación de este proyecto está enfocada en: 

 

- Analizar estadísticas de importación por mes. 

- Generar un informe de importación de los productos, que permita evaluar a la 

competencia. 

- Poner en funcionamiento la aplicación OneNote, la cual permitirá tener la 

información comercial de los clientes desde cualquier dispositivo (móvil, Tablet, 

pc). 

- Consecución de nuevos clientes. 

 

La limitación de este proyecto ha sido el desconocimiento por parte del practicante 

sobre: el sector, representados, procesos, aplicaciones e información de los productos 
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petroquímicos que ofrece la compañía, lo cual involucro disposición de tiempo y personal 

para las respectivas capacitaciones. 

 

Este proyecto tuvo un alcance importante debido a que los procesos realizados por el 

practicante beneficiaron la consecución de nuevos clientes y el posicionamiento del 

Propilenglicol USP y de la Glicerina USP, los cuales eran el principal objetivo del 

mismo.  

 

OBJETIVOS 

OBJETIVO GENERAL 

- Realizar un análisis de mercado que permita generar estrategias comerciales para 

el posicionamiento del Propilenglicol y la Glicerina en el mercado colombiano. 

 

OBJETIVOS ESPECÍFICOS  

- Analizar las estadísticas de importación por producto a través de la plataforma 

SICEX. 

- Realizar un seguimiento detallado de los clientes y la competencia, con el fin de 

desarrollar estrategias que permitan posicionar los productos. 

 

PROPUESTA DE MEJORA 

La propuesta de mejora para el área comercial de Chemisphere Colombia, se basa 

en un análisis de estadísticas de importación por producto, el cual permita establecer 

precios y saber nuestra participación en el mercado. 

Dentro de nuestras compañías representadas más importantes se encuentran: 

LYONDELL BASSEL, tercera petroquímica más importante del mundo, ubicada en 



 
13 

Houston, EEUU, para la cual representamos el producto Propilenglicol USP y 

BUCKMINSTER, considerado como uno de los refinadores mas grandes de Brasil, el 

cual cuenta con certificaciones que lo acreditan como fabricante de una de las glicerinas 

más puras, siendo este nuestro segundo producto representado. 

Según lo indicado inicialmente, Chemisphere cuenta con una plataforma online 

llamada SICEX, “con más de 96 años de experiencia, que suministra información de 

comercio exterior de más de 53 países del mundo y la única en Colombia con 

información oportuna y relevante de los movimientos diarios de carga marítima en los 

puertos colombianos.” (SICEX). 

La cual permite analizar el comportamiento de los principales sectores del 

mercado, determinar la competencia y la participación del mercado.  

 

Figura 1. Pantalla de búsqueda SICEX 
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Dentro de los datos importantes que arrojan las estadísticas, para nuestro análisis 

se destacan los siguientes: 

1. Fecha, aaaa-mm 

2. Importador 

3. Proveedor 

4. País proveedor 

5. TOTAL, Peso Neto (Kg) 

6. TOTAL, Valor FOB (US$) 

7. Flete 

 

Figura 2. Estadísticas importaciones Propilenglicol, SICEX 

 

Una vez realizada la búsqueda del producto (propilenglicol y glicerina), por 

partida arancelaria se procede a realizar el análisis de estas estadísticas, teniendo como 

objetivo el total del mercado, la participación de la competencia vs la participación de 

Chemisphere Colombia. 
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Dando como resultado el siguiente análisis: 

 

 

Figura 3. Análisis propio Propilenglicol USP, Elaboración Propia. 

 

Figura 4. Análisis propio Glicerina USP, Elaboración Propia. 
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 Como segundo paso de este proyecto, se puso en funcionamiento la aplicación 

OneNote, el cual funciona como un bloc de notas digital y viene incluido dentro del 

paquete de Office 360, el cual la empresa no utilizaba. 

La función principal que se desarrolló a partir del uso del OneNote, es la de 

permitir al área comercial tener a la mano la información y el seguimiento de los clientes 

desde cualquier dispositivo (móvil, Tablet, pc), permitiéndose conectar de manera online 

desde cualquier lugar, disminuyendo así el uso de agendas y el exceso de archivos para 

documentar este tipo de información.  

En el siguiente pantallazo se puede evidenciar a uno de los nuevos clientes de 

Chemisphere, llamado Lindet Quimica SAS, para el cual se creó una pestaña llamada 

“Datos del cliente” en la que se informa:  

- Dirección empresa 

- Persona encargada de tomar la decisión de compra 

- Correo 

- Número de contacto 

- Productos que consume la empresa y en qué cantidad 

- Información del manejo del cliente (para casos que se requiera) 
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Figura 5. OneNote, Cliente Lindet, Datos del cliente 

Para la siguiente pestaña, se establece el nombre de “Visitas y contactos”, en el 

cual se va a recopilar la información importante suministrada por el cliente, solicitud de 

muestras, visitas realizadas, contactos telefónicos y ofertas comerciales que hayan sido 

enviadas. 

 

Figura 6. OneNote, Cliente Lindet, Visitas y contactos 
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Para dar por finalizado el alcance de este proyecto, se realizó la venta de 2 

Toneladas de Propilenglicol USP , 2 Toneladas de Glicerina USP en el mes de Enero del 

2020 y 2.700 Kg de Glicerina USP para el mes de Febrero del 2020. 

 

Figura 7. Orden de compra, Cliente Lindet, Mes Enero. 

 

Figura 8. Orden de compra, Cliente Lindet, Mes Febrero. 
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SEGUIMIENTO PRÁCTICA PROFESIONAL 

 

PROGRAMACIÓN DE ACTIVIDADES REALIZADAS EN LA  

ORGANIZACIÓN 

 

Figura 9. Programación de actividades en la organización, Elaboración Propia.. 

 

 

 

 

Noviembre 

• Inducción institucional Chemisphere Col. 

• Reconocimiento de las funciones de cada area de la empresa, (todas se 
complementan). 

• Aprendizaje de los Representados. 

Diciembre 

• Aprendizaje de los sectores y productos representados en Colombia. 

• Inducción Area comercial y sus procesos. 

• Reconocimiento de la industria petroquimica y competidores. 

• Se realizo un estudio de mercado por industria para determinar posibles 
nuevos clientes. 

Enero 

• Gestión telefonica a clientes hayados en el analisis de mercado, para 
determinar la persona encagada de compra de materias primas, producto, 
cantidad que consumen y tiempos de abastecimientos. 

• Capacitación plataforma SICEX. 

• Analisis de las estadisticas de importación por producto. 

• Inducción y acompañamiento a visitas comerciales. 

Febrero 

• Visitas comerciales. 

• Seguimiento a Ofertas comerciales enviadas a clientes. 

• Consecución de Nuevos clientes. 

• Analisis de estadisticas de importación por mes, cliente y producto para 
realizar estrategia de ventas. 

• Cierre efectivo de ventas. 
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CUMPLIMIENTO DE OBJETIVOS TRAZADOS POR MES 

CICLO MES OBJETIVO  LOGRO DIFICULTAD 

1 

Noviembre 
Semana 2 

Inducción Institucional Reconocer lineamientos y Sistema de 
gestión de calidad de la empresa. 

  

Noviembre 
Semana 3 

Capacitación de 
funciones por area. 

Conocer la función de cada uno de los 
departamentos y como se relacionan 
entre si. 

Disponibilidad de tiempo de las 
personas encargadas de la 
inducción por area. 

Noviembre 
Semana 4 

Capacitación sobre los 
representados  

Reconocer los proveedores que 
representa la empresa y toda su 
informacíón.  

Disponibilidad de tiempo de las 
personas encargadas de la 
inducción. 

Noviembre 
Semana 5 

Inducción sobre cada 
producto (identificación 
quimica, usos, color, 
olor,textura, pais de 
origen, industrias 

Conocimiento y adaptación del 
lenguaje quimico y las funsiones de los 
productos. 

Desconocimiento del lenguaje 
tecnico por parte del practicante. 

2 

Diciembre 
Semana 1 

Inducción a profundidad 
del area comercial y sus 
procesos 

Se identifica el paso a paso del 
proceso comercial, desde primer 
contacto con el cliente, correo, 
llamada telefonica, ofertas 
comerciales. 

  

Diciembre 
Semana 2 

Investigación de clientes 
potenciales. 

Reconocimiento del Mercado Desconocimiento de la industria 
por parte del practicante. 

Diciembre 
Semana 3 

Estudio de mercado por 
producto y sector 

Se reconocen sectores que utilizan los 
productos de la compañía como 
materias primas para sus procesos, 
adicionalmente se ubicaron 
geograficamente en el pais para iniciar 
planeacion de visitas. 

Desconocimiento de la industria 
por parte del practicante. 

Diciembre 
Semana 4 

Investigacion de la 
industria y competencia 

Se identifican los principales 
competidores a nivel nacional y 
mundial y sus principales clientes. 

  

3 
Enero 

Semana 2 

Entrenamiento 
consecución de datos 
comerciales via 
telefonica, contacto en 
frio 

Se adquere la habilidad de reconocer 
quien es la persona encargada de 
tomar la decisión de compra, peso 
que consumen, fechas y en ocaciones 
proveedor. 
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Tabla 1. Ciclos de la práctica  

 

 

Enero 
Semana 3 

Capacitación plataforma 
SICEX 

Se explora y se aprende como adquirir 
las estadisticas de importación y 
exportacion por producto, empresa, 
pais, proveedor, fecha, partida 
arancelaria entre otros. 

  

Enero 
Semana 4 

Analisis de las 
estadisticas SICEX 

Se aprende como interpretar las 
estadisticas arrojadas por la 
plataforma y como se utilizan en la 
toma de decisiones. 

  

Enero 
Semana 5 

Inducción y 
acompañamiento a 
visitas comerciales 

Se identifica el proceso adecuado al 
realizar visitas al cliente, información 
necesaria para la oferta del producto. 

Disponibilidad de tiempo de las 
personas encargadas de la 
inducción. 

4 

Febrero 
Semana 2 

Visita comercial 

Se realiza visitas comerciales a clientes 
identificados en la investigación de 
mercados, sin acompañamiento.  

  

Febrero 
Semana 3 

Seguimiento a ofertas 
comerciales 

Se realiza semanalmente el 
seguimiento de las ofertas 
comerciales que se envian a diario, 
esto por medio de llamada telefonica 
a las empresas. 

  

Febrero 
Semana 4 

Analisis de las 
estadisticas SICEX 

Con el conocimiento adquirido, se 
realiza analisis de las estadisticas de 
importacion, y se define en que 
posicion del mercado esta la empresa 
frente a su competencia, se analizan 
cantidades importadas de los 
diferentes paises y proveedores. 

  

Febrero 
Semana 5- 

Marzo 
semana 1 

Consecusion de nuevos 
clientes 

Se cumple el objetivo del programa, 
realizando cierres de venta efectivos. 
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