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Entrevista

Sodiak, gigante de la proteccién
de cultivos en Colombia, renueva
su liderazgo para impulsar el
crecimiento y aumentar su oferta

de valor

on dos décadas de trayectoria y un

modelo de negocio poco convencional

—basado en una red de distribuidores
que son también accionistas—, Sodiak se
prepara para dar un salto estratégico en su
evolucion.

La llegada de Jairo Maldonado a
la gerencia general marca el inicio de
una nueva etapa. Con experiencia en
investigacion, requlacion y mercadeo,
su apuesta se centra en fortalecer la
innovacion, desarrollar portafolios de
mayor valor y activar un “ccosistema”
que ya destaca por su escala y alcance
en el pais.

En conversacion con Metroflor,
Maldonado habla sobre el presente
y el futuro de Sodiak, la importancia
de tener un portafolio diferenciado e
integra], los retos del sector flori-
cultor y la oportunidad de
construir valor a par-
tir de un modelo
que conecta indus-

tria, distribucién
y agriculcor.

Metroflor: Bienvenido Jairo,
Cuéntanos, ;como te ha ido
en Sodiak en estos primeros
meses?

Jairo Maldonado: Muy bien. Estoy
muy motivado y expectante. Llevo
cuatro meses en la organizacion y he
podido no solo entender el modelo de
negocio, que es bastante particular,
sino también empezar a plantear es-
tracegias de crecimiento.

Sodiak cumple 20 anos en 2026
y mi Hcgada coincide con un mo-
mento en el que la compafiia necesi-
ta transformarse: identificar nuevos
mercados, construir una oferta mdas
diferenciada y desarrollar nuevas ca-
pacidades. En eso he estado enfocado
desde el inicio: en cémo llevar a So-
diak al siguiente nivel.

Metroflor: ; Como encontras-
te la compaiiia a tu llegada?

Jairo Maldonado: Encontré una
organizacion con una gran excelen-
cia operacional. Es una compaiia
liviana, con un conocimiento muy
profundo del negocio de importacion
de plaguicidas, con relaciones solidas
con clientes y agricultores, y con una
capacidad muy destacada para traer
productos de alto valor.

Ademas, tiene un modelo de nego-
cio tnico: sus canales de distribucion
son también sus accionistas, y todos
ellos son distribuidores de Corteva.
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Eso hace que la generacion de valor
no sea lineal, sino circular. Sodiak
entrega valor a sus accionistas y, asu
vez, recibe valor de ellos. Ese modelo
ha sido clave para lograr una buena
posicion de costo en el mercado.

Metroflor: ;Dénde ves las
principales oportunidades de
evolucion?

Jairo Maldonado: Sodiak ha he-
cho muy bien su trabajo durante estos
20 anos, especialmente en portafolios
post-patente y en el posicionamiento
de marcas, por ejemplo, en el merca-
do de flores. Tenemos productos muy
reconocidos, como Misil-K, que han
logrado una adopcion importante.

Sin embargo, el mercado hoy exi-
ge mas diferenciacion. Aht es donde
veo la gran oportunidad: fortalecer
la innovacion, desarrollar propuestas
de mayor valor y crecer en mercados
como flores, aguacate y banano.

Misil- K es un muy buen ¢jemplo
de hacia donde queremos ir. Misil-K
hace parte de nuestra linea de bioes-
timulacion y esta basado en la tecno-
logia SikonBlend. Esa tecnologia fue
desarrollada y patentada por nuestro
aliado Bioest, pero los registros son
de Sodiak, asi como las marcas. Eso
nos permite construir una propuesta
diferenciada, con propiedad sobre el
posicionamiento en el mercado.

Los productos que queremos im-
pulsar van mas alla de lo ctransac-
cional: requieren desarrollo técnico,
acompanamiento al agricultor y ge-
neracion de demanda. Ese es justa-
mente el t1po de portafolio que quere-
mos sequir fortaleciendo.

Metroflor: ;Qué implica esa
estrategia en términos con-
cretos?

Jairo Maldonado: Implica pasar
de ser un importador eficiente a una
compania que construye soluciones.

Eso significa trabajar con moléculas
diferenciadas, mezclas Unicas o for-
mulaciones de mejor desemperio.

Pero no es solo el producto. Tam-
bi¢n es clave desarrollar capacidades
para posicionarlo: generar demanda,
capacitar equipos comerciales, tra-
bajar con los agricultores y construir
marca.

Metroflor: ;Como estan abor-
dando ese proceso?

Jairo Maldonado Hemos forcale-
cido la orqamzauon con un equipo de
lideres de qctwaClon de demanda en
todo el pais. Ellos trabajan con nues-
tros canales distribuidores —que tam-
bi¢n son accionistas— para identifi-
car oportunidades y posicionar mejor
la oferta.

Paralelamente, estructuramos lo
que llamo el “ecosistema Sodiak”, que
es la base de nuestra estrateqla En
esta estrategia, Sodiak actia como un
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orquestador y eso implica capacitar promotores, equipos
comerciales y técnicos —que en su mayoria pertenecen a
los distribuidores— para que comuniquen y transmitan
esa propuesta al agricultor.

Nuestro objetivo es que el canal; que tambic¢n es ac-
cionista, capture ese valor y venda mejor.

Metroflor: Para entender mejor el modelo,
¢como funciona en la practica?

Jairo Maldonado: Sodiak importa y desarrolla pro-
ductos, y se los vende a sus propios accionistas, que son
los distribuidores. Ellos son quienes Hcgan al cliente final.

Metroflor: ; Cuantos empleados tiene Sodiak?

Jairo Maldonado: Directamente somos ocho emplea-
dos, pero dentro del ecosistema hay mas de 360 colabo-
radores que pertenecen a los canales de dlStI‘lbuClOl’l Si
uno mira la capac1dad instalada —el nimero de bode-
gas, la flota de camiones, la cobertura geografica Y el
talento humano— les uedo asegurar que es el ecosiste-
ma agricola mds grang del pais. Esa es una de nuestras
grandes fortalezas.

Metroflor: ;{Quiénes hacen parte de esos
canales?

Jairo Maldonado: Nuestros distribuidores son Agral-
ba, Coacosta, Conutrir, Herndndez Herndndez, Insa-
grm Aqromark Fitollanos y, en Cundinamarca y Bo-
yacd, Soluciones Agricolas y Pecuarias, que es clave para
nuestra llegada al segmento de flores a traves de Agroin-
sumos El Condado.

Metroflor: ;Cuentan con una linea bio?

Jairo Maldonado: Claro que si, y es fundamental. El
mercado estd cambiando: desarrollar nuevas moléculas es
cada vez mas costoso y las soluciones biologicas vienen cre-
ciendo con fuerza.

En Sodiak tenemos la linea Sodiak Bio, con tecno-
logias como SikonBlend, enfocadas en bioestimulacion,
biocontrol y biofertilizacion. Son productos diferencia-
dos que requieren mucho desarrollo téenico y trabajo
cercano con el agricultor.

Metroflor: Cambiando de tema, ;qué
aprendizajes de tu trayectoria consideras
clave para este rol?

Jairo Maldonado: He trabajado en investigacion, re-
gulacion y mercadeo, y si hay algo transversal a todo eso

es la importancia de tmbajar con personas.

El gran aprendizaje ha bldO como alinear equipos di-
versos hacia un objetivo comin. Esa capacidad de cons-
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truir trabajo en equipo es lo que realmente permite eje-
cutar cualquier estrategia.

Metroflor: Desde tu experiencia, ¢cuales son
los principales retos del sector floricultor hoy?

Jairo Maldonado: Es un momento complejo. El dolar
y el aumento del salario minimo han presionado los mar-
genes de la industria.

El reto es mejorar la eficiencia, pero también gestio-
nar bien el talento humano. Este es un sector proﬁmda—
mente dependiente de las personas, en su mayoria muje-
res cabeza de hogar, y ese es un diferencial que hay que
cuidar.

Metroflor: El elemento humano es cada vez
mas relevante...

Jalro Maldonado: Total. Aqul hag una pregunta cla-
ve: ;como nos ve el consumldor de flores a nivel mundial?
Y la respuesta es que no estd viendo solo un producto,
sino algo que fue cultivado, cuidado y cortado por per-
sonas.

A diferencia de otras industrias, aqui no son robots
los que hacen el trabajo. Son manos humanas las que
cortan la flor, arman eﬂ bouquet y lo preparan para lle-
gar al gomumldor Y eso tiene un valor emocional muy
importante.

Una persona en Estados Unidos, por ejemplo, cuando
elige entre flores, un chocolate o un peluche, muchas ve-
ces también estd valorando ese componente: que detrds
hay una historia, hay personas.

Aht se genera una dualidad interesante. Por un lado,
hay presion en costos; por el otro, ese mismo factor hu-
mano es el que diferencia el producto y le agrega valor.

El reto es encontrar ese equilibrio: ser eficientes sin
perder ese componente humano que hace especial a la
flor colombiana. Y ahi todos tenemos una responsabi-
lidad, no solo los productores, sino también los provee-
dores.

Metroflor: { Coémo puede Sodiak aportar en
ese contexto?

Jairo Maldonado: Debemos ofrecer soluciones efica-
ces y costo-eficientes, pero tambié¢n alineadas con el bien-
estar de las personas y el cuidado del medio ambiente.

Hoy no basta con pensar en el ingrediente activo;
hay que considerar el impacto integral, incluyendo cer-
tificaciones y estandares internacionales como Global
GAP y Rainforest.
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Jairo Maldonado, Myriam Lopez y Angélica Maria Pardo
durante la entrevista.

Metroflor: ;Qué impacto estan viendo por
factores globales como el bloqueo del
Estrecho de Ormuz?

Jairo Maldonado: Ha tenido impacto en toda la in-
dustria Muchos insumos dependen de la industria petro-
qulmlca y hubo incrementos cercanos a] 20% en mgredlen—
tes activos. También hay presion en los fletes maritimos.

En commodmes como glifosato o mancozeb veremos
efectos mds claros. Esperamos que en ﬂorcs el impacto sea
menor porque se trata de productos mas especializados.

Metroflor: Para cerrar, ;qué productos o
lineas te gustaria destacar?

Jairo Maldonado: A mia me gusta hablar de la ofer-
ta completa, pero hay casos muy representativos como
Lorsban.

Es una marca con mds de 50 afios de trayectoria, muy re-
conocida en el mercado desde Dow 1uego con Corteva. Hoy
nosotros tenemos los derechos para la region andina, pero no
se trata simplemente de continuar con el mismo producto.

Actualmente contamos con una formulacion basada en
fenitrotion, que mantiene la eficacia y el desemperio que el
agricultor espera, pero con un mejor perfil tOXl(,O]Ogl(,O yam-
biental. Eso es clave en un mercado cada vez mas exigente.

Ademas,hayuncontexto 1mportantc cuandoseprohibioel
clorpirifosenColombia. quedounvacwenelmercado especial-
mente en el concrol de p]agas como lahormiga arriera. Muchos
productores recurrieron a soluciones informales o sin registro.

Aht es donde entra Sodiak con Lorsban: ofrecemos una
alternativa CfCLtiVG con respa]do técnico €on Tegistro y ali-
neada con las exigencias actuales. Eso no solo recupera un
mercado, sino que tambi¢n le da tranquilidad al agriculcor.

Y ese es el tipo de valor que queremos construir: no solo
traer productos, sino ofrecer soluciones que realmente res-
pondan a las necesidades del mercado, con eficacia, sequri-

dad y sostenibilidad.

Dcsdc Metroflor, le deseamos a Jairo Maldonado mu-
chos ¢xitos en esta nueva etapa al frentc de Sodidk, en un
momento clave tanto para la compafiia como para el sector.

El reto no es menor: consolidar una propuesta de valor
ue vaya mas alla de la eficiencia en la importacion y logre
ifcrcnciarsc a través de la innovacion, el desarrollo técnico

y la cercania con el agricultor, apa]ancandose en un ecosis-
tema que ya destaca por su alcance y capacidad en el pais.
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