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Resumen 

     El objetivo del presente trabajo es proponer una mejora para la compañía en la importación de 

repuestos  y  bienes  terminados  desde Shenzhen,  China  hasta  Bogotá,  Colombia.  Se  plantean 

estrategias  para lograr  optimizar  los  costos y la  logística  internacional  de las  importaciones  que 

realiza  la  compañía.  Lo anterior  con  el  fin de fidelizar  clientes  de la  compañía  entregando sus 

productos  en  relación  costo/beneficio  y  en  el  menor  tiempo  posible.  También  se  espera  que 

Internacional  de  Cámaras  y  Lentes  SAS  logré  mejorar  su  competitividad  en  el  mercado 

internacional. 

     Este proyecto es de investigación cualitativa tipo descriptiva con observación directa por parte 

de la pasante Lizeth Sanchez que se encuentra analizando las estrategias que favorezcan dentro de 

la compañía, y establece unos hallazgos de acuerdo a las importaciones de años anteriores en donde 

se  evidencia  cantidades importadas  en USD,  cantidad de  rechazos,  importaciones por Courier, 

productos importados,  entre  otras  variables  que  aportan  a  la  investigación,  en donde se  busca 

optimizar  los  procesos  de  importación  por  medio  de  alianzas  estratégicas,  manejar  menor 

porcentaje  de  rentabilidad  e  implementando  herramientas  útiles  para  el  costeo  de  las 

importaciones. 

Palabras  Clave:  Importación,  Logística,  Costos,  Tiempo,  Eficiencia,  Casillero,  Competencia, 

Dealer, Fidelización de clientes. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Abstract 

     The objective of this work is to propose an improvement for the company in the import of spare 

parts and finished goods from Shenzhen, China to Bogotá, Colombia. Strategies are proposed to 

optimize costs and international logistics  of imports carried out by the company. The foregoing in 

order to retain the company's customers by delivering their products in a cost/benefit ratio and in 

the shortest possible time. Also Internacional de Cámaras y Lentes SAS is expected to improve its 

competitiveness  in  the  international  market. 

     This  project  is a descriptive qualitative  research project with direct observation by the intern 

Lizeth Sanchez who is  analyzing  the strategies  that favor within  the  company,  and  establishes 

some  findings  according  to  the  imports  of  previous  years  where  imported  quantities  in  USD, 

number of rejections, imports by Courier, imported products, among other variables that contribute 

to the investigation, where it is sought to optimize the import processes through strategic alliances, 

manage a lower return percentage and implement useful tools for the costing of imports. 

 

Keywords:  Import, Logistics,  Costs, Time,  Efficiency, Courier, Competition, Dealer, Customer 

loyalty.
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Capítulo 1. Diagnóstico de la compañía 

Reseña histórica 

Internacional  de Cámaras y Lentes S.A.S. fue fundada en 1990 por el señor José Campo 

Elías Betancur Saavedra, la compañía comenzó siendo una fotografía y con el tiempo empezó 

a  expandirse  siendo  distribuidores  de grandes  marcas  y  especialistas  en  servicio  técnico, 

importación  de  repuestos,  a  continuación,  acontecimientos  que  demuestran  el  desarrollo  e 

impacto que ha tenido la compañía  en el mercado colombiano; 

1972  Todo empezó por una invitación a ingresar  en el mercado fotográfico en el sector de 

Chapinero  

1975  Se crea una fotografía en la localidad de Rafael Uribe  llamado Fotodeon e iniciaron 

con servicio  técnico 

1982  Salen de la  fotografía y colocan  punto de venta de productos para  fotografía en  la 

localidad de Rafael Uribe 

1990  Creación de empresa  Cámaras y lentes se realizó  registro mercantil  pero no registran 

marca,  se  ubicaban  en la Carrera  13 con 62, donde vendían productos básicos  para 

fotografía. 

2003  Cambio de local  a pasaje  libertadores  en la Carrera  13 con 63 donde se encuentran 

hoy en día. 

2004  Alianza estratégica con Best Carrier para traer repuestos de Estados Unidos y China 

2005  Se comienzan a importar  productos y repuestos para fotografía  

2006  Se  constituye  sociedad  limitada;  nueva  razón  social  Internacional  De Cámaras  Y 

Lentes Ltda. 

2008  El gerente general comienza  a realizar  licitaciones 

2010  Creación de una segunda empresa  en Miami  su razón social ABP 

2011  Cambio de sociedad Limitada  a Sociedad por  acciones  simplificadas;  nueva  razón 

social Internacional de Cámaras y Lentes S.A.S. 

2013  Se realiza  cierre de empresa ABP 

2015  Se compra el local del Edificio Seguros Bolívar donde se encuentran hoy en día 

2016  Alianza con Courier box, casillero  virtual internacional  en Miami,  Estados Unidos y 

en Wuhan, China. 

Tabla 1. Línea del tiempo de la trayectoria de la compañía ICL SAS. Construcción propia 
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Actividad económica 

Según  la Clasificación  Industrial Internacional  Uniforme o como  indican  sus  siglas  CIIU y 

conforme a lo que estipula Cámara y Comercio,  la compañía  Internacional de Cámaras y Lentes 

S.A.S.  está  regulado  bajo  los  siguientes  códigos  CIIU;  4741  este  es  la  actividad  económica 

principal  de  la  empresa  la  cual  establece  que  su  oficio  es;  el  comercio  al  por  menor  de 

computadores, equipos periféricos, programas de informática y equipos de telecomunicaciones  en 

establecimientos  especializados,  también  cuentan  con  segunda  actividad que  se  regula  bajo  el 

código CIIU 4651 que menciona al comercio  al por mayor de computadores, equipo periférico y 

programas de informática, (Cámara de Comercio de Bogotá, 2020). 

Tipo de sociedad 

Internacional de Cámaras y Lentes S.A.S, con NIT 900.080.875­4, con fecha de matrícula  del 

8 de mayo de 2013 que según la Ley 1258 de 2008. La sociedad por acciones simplificadas es una 

compañía conformada por uno o más accionistas, se registra por medio de un documento llamado 

registro  mercantil  ante  la Cámara  de Comercio,  las  acciones  son negociadas por  los  socios  de 

forma libre,  (Alegra, 2018). 

Plan estratégico 

La estrategia empleada por Internacional de Cámaras y Lentes S.A.S, se puede evidenciar  en 

la misión, visión y objetivos, como se muestra a continuación; 

Misión. 

Trabajamos  para  nunca decirle NO a su necesidad” Nuestro compromiso es apoyarle y 

proporcionarle  las  mejores  soluciones  en  tecnología  para  sus  necesidades  profesionales  o 

personales  específicas.  A  través  de  líneas  de  productos  de  fabricantes  reconocidos,  hasta 

accesorios hechos a la medida y difíciles de encontrar. Nuestro único propósito es tener el artículo 

que necesita cuando lo necesite “. 

Visión 

     Para  el  año  2030  ser  reconocidos  como  una  empresa  líder  especializada  en  soluciones 

tecnológicas  en  Colombia,  ofreciendo  calidad  en  el  servicio  y  atención  oportuna  a  través  de 

nuestros canales de atención, área comercial  y servicio  técnico, teniendo en cuenta los avances en 

tecnología para particulares  y empresas público­privadas. 
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Valores y principios  corporativos 

 
Figura 1. Valores corporativos. Construcción propia. 

 
Figura 2. Principios  corporativos. Construcción propia. 
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Figura 3. Organigrama de la compañía  ICL SAS. Construcción propia. 
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     De acuerdo con la  figura  3 se puede evidenciar  que la  compañía  Internacional de Cámaras y 

Lentes S.A.S. se encuentra organizada por un esquema jerárquico donde; gerente principal, gerente 

general  y  la  subgerente,  son  los  socios  actuales  de  la  compañía,  de  allí  se  despliegan  tres 

colaboradores que manejan  área administrativa,  servicio  técnico, área comercial  y proyectos  con 

empresas  público­privadas.  Cabe resaltar  que tres  de ellos  cuentan con trabajo  remoto (Gerente 

general, consultor de proyectos y contadora). 

Servicios 

     La  compañía  ICL S.A.S.  brinda  atención  al  cliente  para  el  área  comercial  en productos de 

fotografía, video y sus  respectivos  accesorios,  ofrece servicio  técnico para cualquier  dispositivo 

electrónico  en  relación  con  la  fotografía  en donde se  realiza  la  importación  de repuestos  para 

arreglar  estos dispositivos, también realiza  importaciones de productos terminados y participa en 

subastas para ganar licitaciones. 

Ubicación 

La  sede  principal  y  única  de  la  compañía  Internacional  de  Cámaras  y  Lentes  S.A.S.  se 

encuentra en Bogotá en el Edificio de Seguros Bolívar, Pasaje libertadores en donde se ubican dos 

entradas; La Avenida Caracas 63 ­ 2 Local 18 y Carrera 13 63 ­ 39 Local 18. 

 
Figura 4. Ubicación actual de la compañía ICL SAS. (Google Maps, 2022). 
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Marco de Legal 

¿Qué es una importación por Courier o depósito de envíos urgentes? 

Teniendo en cuenta el decreto 1165 de la resolución 046 articulo 95 define importación por 

Courier  o depósito de envíos urgentes  como lugares  que están habilitados por la DIAN para 

que empresas de transporte internacional realicen importación o exportación por modalidad de 

tráfico postal y envíos urgentes. 

De acuerdo  con lo  anterior  para  lograr  habilitar  un Courier  ante la DIAN (Dirección de 

Impuestos y Aduanas Nacionales) se radica lo siguiente; 

° Fotocopia de la licencia  expedida por MinTIC en donde se especifique que la compañía 

de transporte realiza mensajería  especializada 

 ° Presentar  relación  de los  vehículos  a  utilizar  en el  tráfico postal,  con  evidencia de su 

tenencia junto a elementos esenciales. 

      ° Certificación de cónsul que compruebe operaciones internacionales en al menos 3 continentes 

de acuerdo con los términos y condiciones de la DIAN. 

      ° Acreditar un capital de 1000 SMLV a 31 de diciembre del año anterior. 

° Realizar  inscripción  en la DIAN 

      ° Cumplir con los requisitos de acuerdo con la autoridad aduanera para la habilitación del área 

donde se realizará  el almacenamiento. 

 ° Debe ser mayor a 100 metros cuadrados. 

       °  Demostrar  que  cuenta  con  elementos  de  verificación  y  revisión  de  contenido  de  las 

mercancías  o que se compromete a adquirirlos. 

Teniendo en cuenta lo mencionado se construye la Tabla 2 con las siguientes ventajas y desventajas 

de la importacion por Courier; 

Ventajas de importación por Courier    Desventajas de importación por Courier 

•  Menos tiempo 
•  Rastreo en tiempo real 
•  Compra eficiente 
•  Mercancía asegurada 
•  Bajos costos 
•  El  Courier  realiza  todo  el  trámite 

aduanal 
•  Facturación electrónica 

•  Máximo  6  unidades  del  mismo 
producto por cada importación  

•  Hasta 50 kg.  
•  Máximo  2000  USD  por  mercancía 

declarada. 

Tabla 2. Ventajas y desventajas de importacion por Courier. Construcción propia. 
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Mercado Cautivo 

Internacional de Cámaras y Lentes S.A.S. es una compañía que se dedica a la comercialización 

de bienes como cámaras,  drones, lentes, morrales,  trípodes y demás accesorios  relacionados  a la 

fotografía,  también  presta  servicios  especializados  como  lo  son;  asistencia  técnica,  soluciones 

integrales y talleres de fotografía. 

Su visión  es  lograr  posicionarse  como  marca  líder  en  fotografía aportando soluciones  para 

clientes tanto B2B como B2C, dejando ver así su calidad en el servicio, compromiso y la búsqueda 

de soluciones por medio de la importacion de repuestos que no tienen existencias en Colombia. 

Las Cinco Fuerzas Competitivas de Porter 

 Para lograr identificar aspectos de mejora en el proceso de importación de repuestos y bienes 

terminados desde Shenzhen, se aplica la teoría; las cinco fuerzas  competitivas de Michael Porter 

que  sustenta  5 aspectos  para  ser  competitivos  en  el  mercado  internacional  que  se  explicarán  a 

continuación; 

Porter,  (2018),  define estas  fuerzas como  las  que ayudan a dar forma  a las  estrategias  de la 

empresa las cuales necesitan de un previo análisis. 

 
Figura 5. Las cinco fuerzas competitivas de Porter. ABC del emprendedor. 2017. 

     La primera  fuerza  es la  amenaza de los  nuevos aspirantes,  es decir  que, la  entrada de un 

aspirante en el mercado aporta una serie de capacidades que de cierta forma ejercen presión sobre 

los costos y la inversión  de la otra compañía,  estos factores son necesarios  para  competir dentro 

de un sector, lo que proporciona una amenaza ya que la compañía debe estar actualizada e ir un 

paso  adelante realizando mejoras  en sus  áreas de menor  eficacia  para ayudar a reducir  costos y 

competir sanamente.  
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La segunda fuerza es  la  influencia  de los  compradores,  consiste  en  la  dependencia de la 

empresa por  parte del consumidor, esto se da, por ejemplo;  si la  competencia  logra negociar 

los productos al mayor o al detal con precios bajos,  obliga a la compañía a reducir sus costos 

para competir con precios bajos en el sector al que pertenezca.   

La tercera fuerza es la influencia de los proveedores, en esta fuerza se maneja la negociación 

en cuanto a los insumos por parte de los proveedores, aquí se corre  un riesgo  si  al proveedor 

principal  le está costando más realizar  la materia prima porque así sale más costoso comprarle 

a ese proveedor lo que podría implicar  conseguir  un nuevo proveedor que logre una calidad 

similar  o mejor a la que se venía manejando y a un costo que la empresa pueda asumir,  así no 

se  afecta el  consumidor  final,  se  sigue  compitiendo  con precios  en  el mercado y  se genera 

rentabilidad. 

 La cuarta fuerza es la amenaza de los sustitutivos, trata de productos sustitutivos que son 

productos que ofrece otra compañía que son similares  o que cumplen la misma  función, pero 

de distinta manera,  esto perjudica la  compañía en rentabilidad ya que, si  el consumo de estos 

productos es elevado, el consumo de la compañía  tiende a disminuir al igual que los ingresos.   

La quinta fuerza es la  rivalidad entre competidores existentes, esta fuerza consiste  en las 

mejoras  que realiza  la  competencia, ya sea  en reducción de costos, mejoras  en el  producto y 

servicio,  campañas  de publicidad,  entre otras. Esto  afecta la  compañía  dependiendo de que 

tantas empresas  son las que compiten en el sector ya que si hay alta afluencia esto se convierte 

en una amenaza y se deben tomar decisiones para lograr competir y mantener una base similar 

a la de los competidores, (Porter, 2018, 34­50).  
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Capítulo 2. Análisis de la información 

Metodología de la Investigación 

Según Bernal (2010) los investigadores que utilizan el método cualitativo buscan entender una 

situación  social  como  un  todo, teniendo  en  cuenta  sus  propiedades y  su  dinámica.  Bajo  esta 

modalidad se pretende conceptualizar  sobre  la realidad, con base  en la  información obtenida de 

importaciones  realizadas recientemente. 

     Para el alcance de la investigación  se aplicará  la metodología descriptiva que, según Guevara, 

G., Verdesoto, A, & Castro, N (2020) consiste en; “el tipo de investigación que describe algunas 

características fundamentales de conjuntos homogéneos de fenómenos, que permiten establecer la 

estructura  o  el  comportamiento  de  los  fenómenos  en  estudio,  proporcionando  información 

sistemática y comparable con la de otras fuentes”.    Para  este  proyecto  la  investigación  es 

descriptiva  con  observación  directa  por  parte  de  la  estudiante Lizeth  Natalia  Sanchez  de  la 

Uniagustiniana  que desarrolla  pasantías  de la  carrera  de Negocios  Internacionales  dentro de la 

organización objeto de estudio. 

     Esta metodología permite recolectar información de operaciones realizadas para lograr obtener 

un diagnóstico de la  compañía  y determinar  cuáles  son  los  factores en  los  que  ICL SAS en  su 

logística de importación debe establecer una mejora. De esta manera se crea una propuesta que la 

organización  pueda implementar  para  la mejora  de las  falencias  en los  procesos de  DFI para  la 
llegada al TAN que se evidencien en esta investigación. 

Hallazgos de importación 

     En  virtud de lo  anterior  se  presenta  una  serie  de estadísticas  de  importación  por  medio de 

gráficos de torta e  histogramas  que evidencian  las  operaciones  de comercio  exterior  efectuadas 
entre los años 2015 a 2022, como se muestra a continuación; 
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Figura 6. Importaciones realizadas por ICL SAS en el año 2015. Legiscomex, 2022. 

     En la  figura 6 se evidencia que se realizaron  importaciones  solo por dos partidas arancelarias 

lo que indica que la compañía  importó  en 2015 productos similares  o el mismo  tipo de producto 
durante todo el año, esto se refleja en un valor CIF de 6.687 USD. 

 

Figura 7. Importaciones realizadas por ICL SAS en el año 2016. Legiscomex, 2022. 

En la figura 7 se evidencia que la compañía ICL SAS logra diversificarse más en cuanto a 

la  importacion  de  bienes  fotográficos  y  accesorios  por  lo  cual  se  establecen  10  partidas 

arancelarias  equivalentes a 140.238 USD, es una cifra considerable teniendo en cuenta que en 

2015  según  la  figura  6  importaron  6.687 USD, es  decir  que  aumentaron  en un 2000% sus 

importaciones  a comparación del año anterior. 
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Figura 8. Importaciones realizadas por ICL SAS en el año 2017. Legiscomex, 2022. 

Para el 2017 las importaciones fueron de 76.778 USD, que se mantiene de acuerdo con las 

partidas del año 2016 a excepción de que empiezan a importar accesorios de audio como; 

micrófonos, además se reduce las importaciones en un 54% comparado al 2016.       

Figura 9. Importaciones realizadas por ICL SAS en el año 2018. Legiscomex, 2022. 
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En el año 2018 de acuerdo con la figura 9 se importó 17.555 USD comparando con el año 

2017 se evidencia que se redujo las importaciones  en un 437%, además dejaron de importar 

productos como; morrales  de fotografía y artículos de audio. 

 
Figura 10. Importaciones realizadas por ICL SAS en el año 2019. Legiscomex, 2022. 

La  figura  10 muestra  que  la  organización  siguió  disminuyendo  sus  importaciones  con 

relación  a los  años anteriores,  de esta manera para  el 2019 se reporta un total de 5.571 USD 

invertidos en importaciones de productos como; cámaras fotográficas, videocámaras, trípodes, 
bípodes, monopies, morrales  y bienes similares. 

 
Figura 11. Importaciones realizadas por ICL SAS en el año 2020. Legiscomex, 2022. 
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Conforme a la figura 11 las importaciones  en el 2020 fueron de 14.652 USD, comparado con 

el 2019 se evidencia un aumento más del 50% en productos que son clasificados entre 6 partidas 
arancelarias. 

 

Figura 12. Importaciones realizadas por ICL SAS en el año 2021. Legiscomex, 2022. 

La figura 12 demuestra que se importaron 15.430 USD en donde solo se relaciona una partida 

arancelaria que es la 9006529000 que son bienes como cámaras fotográficas utilizadas para 
películas. 

Figura 13. Cantidad de importaciones realizadas por ICL SAS por Courier por cada mes del año 
2021 desde Shenzhen, China. Construcción propia. 
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En la  figura  13  se evidencia por mes  las  operaciones  realizadas  en donde los meses  con 

mayor operación son febrero y noviembre esto puede suceder por temporada de vacaciones ya 

que  en  esta  época del  año  las  personas  utilizan  productos de fotografía  ya  sea  que deseen 

adquirir un bien nuevo como llevar a repararlo  lo que implica  realizar  una importación.   

Figura  14 Cantidad de importaciones  por Courier  por  el  primer  trimestre  del  año 2022  desde 

Shenzhen, China. Construcción propia. 

     En el primer trimestre del año 2022 se han realizado 10 operaciones de importación, se estimaba 

que fueran alrededor de 20 operaciones, sin embargo una de estas fue rechazada y las demás no ha 

sido posible  realizar  la compra internacional  debido a cierre  de la ciudad de Shenzhen, ya que la 

compañía temía que se compraran los repuestos y que por consecuencia no llegaran en los 30 días 

hábiles  que generalmente  se demoran, esto haría perder la fidelización de los clientes,  así que se 

buscó un proveedor de Estados Unidos, sin embargo los repuestos suelen ser más costosos. 

 

Figura  15. Cantidad de  rechazos  de importación  desde Shenzhen, China.  Construcción 

propia. 

La figura 15 muestra la cantidad de rechazos que ha recibido en cuanto a importacion donde 

vemos que en los últimos cuatro años han rechazado cinco importaciones, hay una de ellas que 
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se debe al Courier, ya que en ese momento la mercancía  fue captada a causa de la pandemia, por 

otro lado las que se ocasionaron en el año 2021 y 2022 fue por un producto en específico que era 

delicado y por problemas logísticos de la transportadora Cainaio Global tuvieron que ser devueltos 

a Shenzhen, a continuación se muestra evidencia de la cancelación de uno de los productos; 

 

Figura 16.  Rechazo de importacion por parte de la  transportadora Cainaio Global.   Cainaio 

Global, 2022. 

Planteamiento problema 

La compañía  Internacional de Cámaras y Lentes S.A.S. lleva  alrededor de 18 años realizando 

importaciones de repuestos y productos terminados, sin embargo  a raíz de la  crisis  de Covid ­19, 

el socio comercial  principal  que en el caso de ICL SAS es China, dejo de producir las cantidades 

que anteriormente  solía manufacturar, es por ello  que el país  se vio en la  obligación de imponer 

medidas preventivas  para  evitar  el  contagio y  las  empresas  se  vieron  afectadas donde algunas 

llegaron al cierre definitivo de sus fábricas.  

La empresa  ICL SAS se ha visto perjudicada en los procesos logísticos  específicamente  en la 

cadena de distribución física internacional  para la llegada al TAN (Territorio Aduanero Nacional) 

que ha afectado los costos de la compañía y los tiempos de llegada a la aduana, lo cual no genera 

fidelización en los clientes, ya que según el propietario de la compañía dice que tardan de 30 a 45 

días hábiles en llegar las importaciones a Colombia y esto retrasa al colaborador de servicio técnico 
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y al cliente. Estas demoras generan perdida en alrededor del 20% de los clientes de la compañía 

y no permite que compita en el mercado internacional.    

Por  otro  lado,  la  compañía  realiza  registros  de  importación  por  un  ERP que  según  la 

compañía  SAP, (2021) define ERP como un  software que ayuda  a  planificar  y  registrar  los 

procesos  que  se  realizan  en  una  compañía,  por  ejemplo;  compras,  nomina,  cadenas  de 

suministro,  finanzas, entre otras; este sistema se llama World Office, sin embargo, este realiza 

la liquidación de la importación,  pero no su costeo anticipado.  

La organización  no cuenta con un sistema que  facilite realizar  el  costeo o al menos  estar 

cerca de los costos de la realidad, actualmente se realiza este proceso con porcentajes generales 

en todos los productos y no se tiene en cuenta los gravámenes arancelarios, entre otras variables 

que son importantes en el desarrollo de un costeo de importación lo que conlleva a perdidas en 

el porcentaje calculado inicialmente de rentabilidad. 

De acuerdo con lo anterior, se plantea la siguiente pregunta problema. 

Pregunta problema 
¿Cómo optimizar los procesos logísticos de importación desde China, Shenzhen y a su vez 

lograr implementarlos  en la compañía  Internacional de Cámaras y Lentes S.A.S.? 
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Capítulo 3. Ingeniería del proyecto 

Objetivos 

Objetivo general 
Optimizar  los  procesos  logísticos  de importación  desde China,  Shenzhen para  la  compañía 

Internacional de Cámaras y Lentes S.A.S. 

Objetivos  específicos  

Determinar los aspectos susceptibles de mejora en las importaciones provenientes de Shenzhen 

dentro de la compañía. 

Sugerir  estrategias  de  mejora  que  permitan  sustraer  falencias  logísticas  dentro  de  la 

organización. 

Diseñar  una propuesta de acuerdo con las fuerzas competitivas de Porter que contribuya a la 

optimización de los procesos logísticos  en importación. 
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Justificación 

Con este proyecto se pretende implementar  estrategias que permitan que ICL SAS mejore 

su  distribución  física  internacional,  teniendo  en  cuenta  que  sus  importaciones  son;  en 

cantidades bajas, suelen ser costosas y se demoran más del tiempo previsto. 

Por otro lado, la  compañía ha intentado realizar  costeos, sin  embargo  son costeos que no 

siempre  se asemeja  a la realidad, lo que conlleva a que en ocasiones se cobre a los clientes un 

poco más  de lo  que  se debería  e  incluso  menos,  por  lo  que  al  cobrar  más no hace  que  sea 

competitiva  la  empresa  en  el  mercado  y  al  cobrar  menos  hace  que  la  compañía  pierda  el 

porcentaje de rentabilidad estimado.  

Lo anterior mencionado sucede en la mayoría  de las  veces  en servicio  técnico,  que es el 

área  por  la  que  se  realizan  más  importaciones.  Dichos  repuestos  se  compran  en Shenzhen, 

China y se importan a Bogotá, Colombia.   

De esta manera  la  pasante  evidenció la  necesidad de  realizar  un proyecto que  logrará  la 

organización  en  costos, tiempo e  implementación  de estrategias  que  ayudarán a  una mejora 

para la compañía,  para ello se relaciona  la teoría de las cinco fuerzas competitivas de Porter y 

se aplica  al contexto de la empresa Internacional de Cámaras y Lentes SAS.  

En esta teoría de Michael Porter se evidencian los aportes de la influencia en proveedores, 

influencia en clientes,  rivalidad entre competidores, amenaza de nuevos aspirantes y amenaza 

de productos sustitutos, lo que permite respaldar está investigación. 

Es por lo que este proyecto es importante para la compañía y se realiza  con el objetivo de 

mitigar  errores  en los costeos, buscar estrategias que reduzcan los costos, entender el por que 

se demora  la mercancía  de Shenzhen  a Colombia y  establecer  pautas de mejora  para  evitar 

estos retrasos y que con ello se logre fidelizar a los clientes de la compañía y se compita en el 

mercado internacional. 
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Análisis de las cinco fuerzas de Porter en la compañía 

     Conforme a lo que Michael Porter menciona  en su teoría de las  cinco fuerzas competitivas se 

realiza  un  análisis  a  la  compañía  según  lo que  la  pasante ha  evidenciado en  el  proceso que ha 

estado dentro de la organización, en cuanto a; amenaza de nuevos aspirantes, influencia de clientes, 

influencia de proveedores, amenaza de sustitutivos y finalizar  con rivalidad entre competidores y 

así proponer mejoras que impulse  sus importaciones optimice;  tiempo y costos. 

Amenaza de nuevos aspirantes 

     La pasante ha evidenciado que los nuevos aspirantes  son estudiantes de fotografía, lo cual no 

representa  una  amenaza  significativa  en  el  mercado  por  que  ICL  lleva  más  de 39  años  de 

experiencia  en fotografía y aunque sea una pequeña empresa posee un gran potencial  y fideliza a 

sus  clientes,  sin  embargo,  la  compañía  debe estar  en investigación  constante para  seguir  siendo 

competitiva en el sector. 

Influencia de clientes 

La compañía  posee diferentes tipos de clientes que se dividen entre persona natural y persona 

jurídica,  en  clientes  naturales  se  encuentran;  estudiantes de fotografía, fotógrafos profesionales, 

docentes, odontólogos, ornitólogos, mientras  que en persona jurídica  se localizan;  universidades 

tanto  públicas  como  privadas,  instituciones  del  estado  como;  alcaldía,  policía,  secretaria, 

ministerios  entre  otras,  también  empresas  privadas  que  venden  bienes  físicos  y  requieren  de 

excelentes fotografías de producto. 

Influencia de proveedores 

     Los  proveedores  de  ICL  SAS  se  encuentran  a  nivel  nacional  e  internacional  en  donde se 

compran bienes terminados para su debida comercialización y repuestos nuevos para la asistencia 

técnica de algunos bienes que presentan fallas en su sistema operativo. A causa del Covid­19 las 

fábricas a nivel internacional  disminuyeron  su producción, lo que obligo a la compañía a ampliar 

sus proveedores, sin  embargo,  la  operación  actual suele  contar con varios  intermediarios  lo que 

conlleva a que el producto suba en su precio de venta para el consumidor final. 

Amenaza de sustitutivos 

     La  tecnología  en  relación  con  la  fotografía ha avanzado con gran  fuerza  en  ICL SAS se ve 

reflejado  en  los  drones  que  realizan  una  filmación  desde  el  aire  e  incluso  toma  fotografías 

increíbles.  No obstante, la  compañía no siempre  cuenta con  el capital  para  adquirir  este tipo de 

productos que suelen ser muy costosos, a menos que los clientes compren con anticipo del 100%. 
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Rivalidad entre competidores 

     El mercado fotográfico es bastante amplio por lo tanto la competencia  es extensa sin embargo 

Internacional de Cámaras y Lentes se destaca por ofrecer garantía directa para todos los productos, 

no redirigen hacia la marca original  del producto gracias a que tienen la capacidad de asegurar  al 

cliente el servicio posventa y hacer efectiva su garantía. Por otro lado, los precios suelen ser muy 

elevados y es lo que a veces evita que se logre ser competitivo por ende los negocios salen a favor 

de la competencia. 

Propuesta comercial 

A raíz del análisis  se propone implementar  los siguiente; 

 
Figura 17. Propuesta comercial  para la compañía ICL SAS. Construcción propia. 

    En concordancia  con la  figura 17 se  relaciona  la  propuesta comercial  por  parte de la pasante 

hacia la compañía  en donde se dispone lo siguiente; 

Rivalidad 
competitiva
­Alianza  con 

Fedex.
­Calculadora  de 

Courierbox. 

Amenaza  de 
nuevos 

aspirantes 
­ Investigación 
por medio  de 
BBC News 

Influencia  de 
compradores
­Trabajar  con 

rentabilidad  del 
20% para 

clientes  VIP.

Influencia  de 
proveedores

­Implementacion 
de Dealer.

Amenaza  de los 
sustitutivos

­Adquisición  de 
bienes  que no se 
encuentran  en 

Colombia
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     Estrategia  1:  Amenaza  de  nuevos  aspirantes:  Para  la  mejora  de  esta  fuerza  se  propone 

implementar  el área de investigación a nivel internacional  en la compañía por medio de la  página 

de BBC news,  allí  se  encuentran  noticias  de carácter  internacional,  así  se  puede  lograr  estar 

actualizado de lo que pasa en el mundo y que ICL este al tanto de lo que puede afectar o favorecer 

a  su  organización  respecto  a  las  importaciones  y  a  nuevas  corporaciones  que quieran  llegar  a 

Colombia. 

 
Figura 18. Pagina web de noticias BBC mundo. BBC News, 2022. 

     Estrategia 2: Influencia de clientes: la compañía posee clientes  tanto privados como públicos 

es por ello por lo que se propone implementar un 20% de rentabilidad para clientes que se acerquen 

a la compañía por el área de servicio  técnico, para que así se pueda lograr  fidelizar los clientes  e 

importar una mayor cantidad de repuestos que economicen los costos para la importación.   

     Estrategia 3: Influencia de proveedores: La pasante ha evidenciado que para disminución de 

costos  se  puede  implementar  dealer  para  marcas  como  Sony,  Nikon  y  Canon  que  son  las 
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principales  que maneja  la compañía.  Según Red de apoyo al emprendedor, 2021 un Dealer  es un 

distribuidor autorizado por la marca que cuenta con beneficios exclusivos y por lo general maneja 

los  bienes  en  consignación.  Esta  propuesta  porque  evita  tener  intermediarios  que  resulte  el 

incremento en costos y tiempo de la operación del DFI. 

     Estrategia 4: Amenaza de sustitutivos: La compañía debe realizar  un análisis  de los productos 

que  pueden  ser  reemplazados  por  otros  implementando  una  comparación  entre  ventajas  y 

desventajas de estos, y así  conocer  que bienes  terminados  son mas  favorables  para  importar  de 

acuerdo con lo que no se encuentre en Colombia para que logren  tomar ese mercado y estar a la 

altura de la competencia.  

    Estrategia  5:  Rivalidad  entre  competidores:  En  esta  fuerza  se  establecen  dos propuestas  la 

primera  es  una  alianza  con  la  compañía  FedEx  que  ofrece  las  siguientes  ventajas;  10%  de 

descuento en  transporte  nacional  e  internacional,  recogida  y  entrega  de productos,  plataforma 

donde se realiza  las cotizaciones de envíos, visualización  del transporte en tiempo real y tiempos 

cortos  alrededor de una  semana  a nivel  internacional  y  de uno  a  tres  días  a  nivel  nacional.  Lo 

anterior  favorece la  empresa  por  todos los  beneficios  que le  ofrece y teniendo en cuenta que  la 

compañía ha perdido clientes por la DFI a Colombia. 

   Estrategia 6: La segunda propuesta de esta fuerza es la implementación  de la calculadora del 

casillero Courierbox, debido a que la compañía viene realizando costeo de importación por medio 

de porcentajes genéricos  es decir primero  lo hacen por 37% que equivale  a 19% del IVA, 7% de 

impuesto Tax y el 11% restante es lo que cobraría  el casillero  por la importacion, esto no permite 

estar muy cerca de los costos de la realidad teniendo en cuenta que los productos menores de 200 

USD no pagan IVA y que no todos los productos se les aplica  arancel si se acogen a Acuerdos de 

Libre Comercio, de esta forma se puede implementar  la calculadora del casillero  en donde tienen 

que llenar  datos como; País de origen del producto, clasificación  arancelaria  del producto, valor 

de la mercancía en USD, Peso del producto en Libras, dimensiones en centímetros o pulgadas (por 

lo general en las plataformas como Amazon se encuentran las medidas en pulgadas) y por ultimo 

se le da click en calcular  costo lo cual da un estimado del costo de flete, impuestos como arancel 

e IVA, seguro de la mercancía y el proceso aduanal que realiza Alma aduana en este caso.    

     Es importante implementar  esta ultima propuesta ya que es una herramienta que la compañía 

ya posee, no genera ningún costo adicional, es sencilla  de manejar y puede pedir capacitación o un 
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encuentro por parte del casillero que los pueda guiar  al aprendizaje y capacitación del manejo de 

esta plataforma. 

 
Figura 19. Calculadora de costos de importacion. CourierBox, 2022. 

 
Figura 20. Ejemplo de costeo para importacion por medio de calculadora. CourierBox, 2022 
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     En la figura 20 se muestra un ejemplo de como se maneja la plataforma para el costeo 

tomando así un producto importado desde China que cuesta 35 USD, pesa alrededor de 2 libras, 

y con dimensiones de 10x10x10 in (pulgadas), lo cual indica que cuesta 117.750 la importación, 

que se divide en; flete 86,750 COP, Impuestos 26.000 COP y proceso aduanal 5.000 COP. 

Estos costos son valores aproximados, no obstante, se acercan mas a los costos de la realidad, ya 

teniendo esto se puede realizar  una cotización para el cliente final más acertada, (CourierBox, 

2022). 

Recursos  

     Para  el  proyecto  se  estiman  necesarios  recursos  humanos,  en  este  caso  Maryluz  Betancur 

Coordinadora  Administrativa,  Campo  Elías  Betancur  Gerente  propietario,  Pierre  Betancur, 

Gerente General  de la  compañía  y por  ultimo  la  pasante Lizeth Natalia Sanchez que  realiza  la 

presente investigación. 
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Conclusiones 

     La  estudiante de  la  Uniagustiniana  Lizeth Sanchez  desarrolló  las  pasantías  en  la  compañía 

Internacional  de  Cámaras  y  Lentes  SAS  como  auxiliar  de  comercio  internacional  en  donde 

evidenció fallas  en la  logística de la  importación de bienes desde la  ciudad de Shenzhen, China 

hasta  Bogotá,  Colombia,  sin  embargo,  en  el  transcurso  de  la  investigación  encontró  que  la 

compañía  realizaba  importaciones  alternas, es decir en un año aumentaban en gran cantidad y en 

la otra disminuían de forma considerable.  

     Por  consiguiente  la  estudiante realizó  la  observación  directa  en  el  proceso  de  importación 

analizando las fuerzas de Porter en relación a la compañía y las importaciones de esta misma.  Que  

dio como resultado falencias en el proceso del costeo de importación que impedían que el precio 

de venta se asemeje  a la realidad, retrasos  en los envíos  internacionales  a causa de bloqueos por 

falta de factura en el sistema del casillero  virtual, falta de disponibilidad de mercancía  en fabricas 

de China y competencia en el mercado internacional. 

     Para lograr  resolver está deficiencia se proponen las siguientes estrategias;   

•  Actualizar la compañía en lo que sucede en el mundo, así no se ven amenazados por nuevas 

empresas que lleguen a atacar su mercado, esto lo hacen adquiriendo los nuevos productos 

tecnológicos que se encuentren dentro de su portafolio para ser competitivos con los nuevos 

aspirantes  en el mercado. Esto lo pueden hacer  por medio de la  pagina BBC News que 

muestra noticias a nivel mundial. 

•  Manejar  un  porcentaje  de  rentabilidad  del  20%  únicamente  en  el  área  de  productos 

importados en servicio técnico para atraer y fidelizar los clientes, aquí le damos valor a la 

fuerza competitiva de influir en los clientes por medio de un precio de servicio favorable y 

asequible. 

•  Buscar  empresas  que  actúen  como Dealer  para  marcas  principales  como  lo  son;  Sony, 

Nikon, Canon, Panasonic. De está manera  se reducen los precios gracias  a que los Dealer 

obtienen  precios  especiales  y  por  lo  general  no  manejan  un  porcentaje  tan  alto  de 

rentabilidad por  lo  que  manejan  productos  en  consignación,  así  se  ataca  la  fuerza  de 

influencia en proveedores y se optimizan los costos de importación. 

•  Analizar  los productos que pueden ser sustitutos de los que la compañía vende y realizar 

una  comparación  para definir  que productos no  se  tienen  en  su mercado y que puedan 

importarlos  antes de que la competencia tome la delantera y por ende ICL pierda clientes. 
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•  Establecer  la  alianza  con  FedEx  que  ofrece  beneficios  de  envíos  nacionales  como 

internacionales,  logrando así importar productos con descuentos especiales  y optimizando 

tiempo. 

•  Implementar la calculadora del Courier para que la compañía  se asemeje  con certeza a los 

costos de facturación de importación. 

     Para concluir,  este proyecto requiere ser implementado por la compañía; se sugirió una 

propuesta  de  seis  estrategias  que  si  la  empresa  decide aplicarlas  lograrán  optimizar  la 

logística  en  importación,  la  organización  en  los  procesos  de  la  distribución  física 

internacional  y la fidelización de clientes. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



35 
 

4. Referencias Bibliográficas 

 

ABC del emprendedor. (2017). Las cinco fuerzas de Michael Porter. Recuperado el 16 de Marzo 

de  2022,  de  https://abcdelemprendedor.blogspot.com/2017/03/las­5­fuerzas­de­m­

porter.html. 

Aguilera,  C.  (Diciembre  de  2000).  Redalyc.  Recuperado  el  15  de  Marzo  de  2022,  de 

https://www.redalyc.org/pdf/212/21207704.pdf 

Alegra. (16 de Marzo de 2018). Escuela de emprendedores. Recuperado el 24 de Febrero de 2022, 

de  https://escuela­emprendedores.alegra.com/administracion­finanzas/cuales­los­tipos­

empresas­sociedades­colombia/ 

BBC News. (17 de Abril  de 2022).  BBC News Mundo. Recuperado el  17 de Abril  de 2022, de 

https://www.bbc.com/news 

Bernal, A. (2010).  Universidad  internacional  de Ecuador. Recuperado el  16 de Marzo de 2022, 

de Redalyc: https://www.redalyc.org/journal/5530/553056828013/html/ 

Cainaio Global. (16 de Febrero de 2022). Cainaio Global. Recuperado el 6 de Abril de 2022, de 

https://global.cainiao.com/detail.htm?spm=a2d0j.7922267.0.0.6261330cPuPD4W&mail

NoList=4203312292748902712008583187744882 

Cámara de Comercio de Bogotá. (2020). Cámara de Comercio de Bogotá. Obtenido de Cámara 

de  Comercio  de  Bogotá:  https://www.ccb.org.co/Inscripciones­y­renovaciones/Todo­

sobre­el­Codigo­CIIU 

Compañia  SAP.  (2021).  SAP.  Recuperado  el  24  de  Febrero  de  2022,  de 

sap.com/latinamerica/insights/what­is­erp.html 

CourierBox. (17 de Abril de 2022). CourierBox Casillero Virtual Internacional. Recuperado el 17 

de Abril de 2022, de https://micuenta2.courierbox.com/Views/MiCalculadora.aspx 

Donawa, Z., & Morales, E. (2018). Fuerzas competitivas que moldean la estrategia en la gerencia 

del sector Mipyme del sector de Santa Marta. Revista de la  escuela de la administracion 

de negocios EAN, 4­8. Recuperado el 15 de Marzo de 2022 

Garcia, M. (2016).  Estrategia  competitiva.  Recuperado el 16 de Marzo de 2022, de Consultoria 

empresaria  y mentoria  de Miguel  Garcia Capilla:  https://www.mikechapel.es/estrategia ­

competitiva­o­si­merece­la­pena­ir­a­precio 



36 
 

Google  Maps.  (2022).  Recuperado  el  24  de  Febrero  de  2022,  de 

https://www.google.com/maps/place/Av.+Caracas+%2363­

32,+Bogot%C3%A1/@4.6507442,­

74.0660683,17z/data=!4m5!3m4!1s0x8e3f9a463d72d867:0x47e3a85a7ccde117!8m2!3d

4.6501561!4d­74.0643785?hl=es 

Guevara, G., Verdesoto, A., & Castro, N. (1 de Julio de 2020). Revista Recimundo Metodologías 

de  investigación  educativa.  Recuperado  el  16  de  Marzo  de  2022,  de 

http://recimundo.com/index.php/es/article/view/860 

LEGISCOMEX. (2022). LEGISCOMEX. Recuperado el  31 de Marzo de 2022,  de https://www­

legiscomex­

com.recursoselectronicos.uniagustiniana.edu.co/Home/Estadisticas?id=9781e49e86d948e

4a490a40624a30463 

Ministerio  de Hacienda y Credito Publico.  (2 de Julio  de 2019). Obtenido de http://www.suin­

juriscol.gov.co/viewDocument.asp?id=30036618 

Porter, M. (1991). Las ventajas  competitivas de los paises. Recuperado el 16 de Marzo de 2022, 

de file:///C:/Users/natal/Downloads/ventajas_competitivas_capitulo_2.pdf  

Porter, M.  (2018).  Ser  competitivo.  Recuperado  el  16 de Marzo  de 2022,  de Harvard business  

review: file:///C:/Users/natal/Downloads/Ser­competitivo­Michael­E­Porter.pdf 

Red de apoyo al emprendedor. (28 de 07 de 2021). Red de apoyo al emprendedor en Somontano. 

Recuperado el 17 de Abril  de 2022,  de https://redemprendeytrabaja.somontano.org/guia ­

de­comercio­

exterior/#:~:text=Dealer%3A%20se%20trata%20de%20un,la%20marca%20del%20propi

o%20exportador. 

 

 

 

 

 

 

 

 


