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Introduccion

El Comercio Exterior cumple un papel fundamental en la economia de los paises, si
bien, entre los beneficios que pueden gozar los paises son: el fortalecimiento de las relaciones
bilaterales, acceso a materias primas y la ventaja comparativa, mayor variedad de productos
para los consumidores y crecimiento y desarrollo para la economia de estos. Por otro lado, a
un nivel micro, las empresas también son beneficiadas cuando logran la internacionalizacion,
pues esta permite la incursibn a nuevos mercados, crecimiento, competitividad y
diversificacion, entre otros. En el &mbito colombiano, la situacion mas cotidiana por la cual las
empresas se internacionalizan es el comercio exterior, sin embargo, las cifras del Departamento
de Planeacion Nacional (2021), evidencian un panorama desolador, pues se menciona que
Colombia exporta menos de la mitad de su capacidad dado su tamafio, el Producto Interno
Bruto y su poblacion.

En el caso de esta investigacion, se analizara en especifico el Departamento del Cauca,
en el cual diferentes entidades trabajan en alianzas para promover la internacionalizacion de
las empresas del departamento con diferentes programas, capacitaciones, charlas, entre otros
(gratuitas o con costo) para superar barreras y ayudar a disminuir la incertidumbre a la cual se
enfrentan por falta de desconocimiento u otros factores. Sin embargo, a pesar de esto, es
primordial que la empresa tenga una correcta gestion comercial, pues es esta la que lleva a cabo
la relacion de intercambio de la empresa con el mercado, y es por esto que una gestion
comercial experimental o inexistente de estas puede ser un obstaculo para culminar la carrera
hacia la exportacion.

En esta investigacion, se realiza un panorama exportador del departamento del Cauca, se
identifica el tejido empresarial de las empresas de la region, y se propone una metodologia para
idenfiticar el potencial exportador de las empresas, con el fin de analizar barreras y proponer

estrategias para el fortalecimiento de la gestion comercial internacional.



1. Contextualizacion Del Trabajo

1.1. Problematizacion

La internacionalizacion juega un papel importante para la prosperidad de una empresa
y la economia. Aunque esta abre contacto con nuevos mercados que incorporan nuevas
oportunidades y relaciones comerciales con capitales de otras partes del mundo, segun Fanjul
(2021), existen cuatro motivos fundamentales por los que las empresas se internacionalizan:
crecimiento, competitividad, diversificacion de mercados y asegurarse el suministro de inputs
para su produccion.

En resumidas cuentas, la internacionalizacion permite aumentar el volumen de

negocio de la empresa mediante la expansion de sus ventajas en otros mercados

ademas del doméstico. Indirectamente, la internacionalizacién de las empresas
aumenta asimismo el nivel de renta y prosperidad del conjunto de la economia.

(Fanjul, 2021. p.2)

La empresa exportadora es el tipo de empresa mas comun que se observa en el ambito
colombiano para incursionar en la internacionalizacion. Por otro lado, la baja
internacionalizacion es un rasgo comun que se encuentra en el &mbito nacional, donde segun
el Departamento de Planeacidon Nacional (2021), comercialmente la participacién en el PIB se
ha mantenido constante en los Ultimos cincuenta arios, reflejando una baja integracion en
circuitos de importacion y exportacion (p 12). Colombia exporta menos de la mitad de lo que
deberia dado su tamarfio, PIB y poblacion; y dentro de esta baja participacion nacional en
cuestiones de internacionalizacion, el departamento del Cauca, se caracteriza por tener la
mayor inflacion registrada del 2021 y una participacion en las exportaciones totales, tan solo

del 0,38%.



Respecto a lo mencionado anteriormente, el gobierno nacional y entidades regionales
han disefiado estrategias tales como la Mision de Internacionalizacién y la implementacion de
Mesas de Internacionalizacion, para promover y ejecutar acciones que permitan una
integracion de la economia colombiana en la economia internacional mas efectiva. Sin
embargo, a pesar del intento que han realizado estas entidades por promover las exportaciones,
en el caso del departamento del Cauca, se deben generar articulaciones con las diversas
entidades publicas, privadas y demas para generar condiciones que dinamicen y promuevan el
comercio exterior, pues muchos de estos procesos se han rezagado al enfrentar las empresas
diferentes obstaculos (falta de conocimiento o recursos) que no le permiten culminar el proceso
de exportacion o continuar con este.

En un ambiente cambiante y competitivo como en el que operan las empresas a nivel
global, es necesario, para el departamento del Cauca el desarrollo de estudios que permitan
evaluar a traves de criterios académicos e indicadores, el potencial exportador de una empresa
en el contexto del comercio internacional, a través de los cuales definir sus probabilidades de
éxito y desempefio en este tipo de mercado, ademas de un modelo de gestion comercial que
permita guiar a las empresas hacia la internacionalizacion.

Lo anterior planteado, nos lleva a preguntarnos ¢ Como mejorar la gestion comercial
internacional de las empresas del Departamento del Cauca a través de la mesa de
internacionalizacion, para generar un mayor impacto en la dinamica comercial de los

empresarios de los diferentes sectores econémicos?

1.2. Justificacion

Este trabajo de investigacion parte de la premisa de que el Departamento del Cauca
cuenta con potencial exportador para dinamizar su economia a través del Comercio Exterior.

Segun Ruiz (2021) en el informe de Comercio Exterior 2020 menciona que, a través de los



afios el departamento no ha presentado grandes variaciones en torno a su oferta exportable, sin
embargo, cabe destacar que el departamento del Cauca cuenta con diversas fortalezas que lo
diferencian de los demas departamentos del pais, entre estas se encuentran; variedad climatica,
tradicion artesanal, riqueza hidrica, desarrollo de la piscicultura, actividad ganadera, entre
otros.

No obstante, muchas de las empresas presentan un desempefio exportador no constante
segun datos de ProColombia, o, tras realizar programas para lograr internacionalizarse, no
logran la culminacion de esta meta por diversos factores que interrumpen el proceso o son
participes del comercio internacional una sola vez.

A pesar de los esfuerzos que han realizado entidades como la Camara de Comercio del
Cauca y ProColombia, es importante vincular un analisis que pueda brindar instrumentos para
la mejora de la gestion comercial internacional de las empresas del Departamento que
promuevan que estas puedan incursionar en el Comercio Exterior. Si bien, las caracteristicas
de estas pueden divergir de acuerdo a la localizacién y aplicar o considerar iguales
requerimientos en todos los departamentos, puede ocasionar que muchas empresas que cuentan
con el potencial queden por fuera de estos beneficios y/o programas brindados, por lo que
dentro del analisis se deben de tener en cuenta estas caracteristicas diferenciadoras. Por eso,
es importante abordar el problema y los obstaculos que puedan enfrentar las empresas,
haciendo una distinciéon de las caracteristicas, el tipo de acompafiamiento y los resultados
esperados una vez terminado el proceso, ademas de utilizar indicadores de seguimiento que

den una caracteristica especifica, observable y medible, para mostrar los cambios y progresos.

1.3. Objetivos



1.3.1 Objetivo General

e Identificar estrategias que promuevan un impacto positivo en la gestion comercial

internacional de las empresas del Departamento del Cauca.

1.3.2 Objetivos Especificos

e Identificar la actual y potencial oferta exportable del Departamento del Cauca
teniendo en cuenta los subsectores y la oferta por municipio.

e Desarrollar un modelo de priorizacion de empresas y de acompafiamiento para
el fortalecimiento de la gestion comercial de las empresas del Departamento.

e Identificar los aspectos claves de la gestion comercial en mercados

internacionales para empresas de distinto tamafio.

1.4. Metodologia

El enfoque metodologico que se llevara a cabo en la presente investigacion es de tipo
cualitativo, pues como lo menciona Cook (1979 citado en Cadena, Renddn, et 1990), a
diferencia del método cuantitativo, este da como resultado informacion o descripciones de
situaciones, eventos, etc. Por otro lado, Fernandez (2002 citado en Cadena, Rendon, et 1990)

indica que,

La investigacion cualitativa trata de identificar la naturaleza profunda de las
realidades, la relacion y estructura dinamica, por otro lado, la investigacion
cuantitativa trata de determinar la fuerza de las asociaciones o correlacion entre
variables, la generalizacion y objetivacion de los resultados a través de una muestra
para ser inferencia en una poblacion. Los métodos cualitativos para la recopilacion de

datos tienen una funcion muy importante en la evaluacion de impacto, ya que



proporcionan una valiosa informacién para comprender los procesos que existen tras

los resultados.

La técnica para la recoleccion de informacion para esta investigacion sera por medio de
Observacion, pues segun Albert (2007), esta técnica tiene como proposito explorar y describir
ambientes, que a su vez implica adentrarse en profundidad, en situaciones sociales y mantener
un rol activo, es decir, que el observador debe estar pendiente de los detalles, situaciones,
sucesos, interacciones y eventos. Por otro lado, el analisis documental jugard un papel
importante en la investigacion, pues de esta fuente se obtendra la informacién de las empresas
registradas en las diferentes entidades.

El alcance de la investigacion es descriptivo, esto permitira especificar las propiedades,
caracteristicas y los perfiles de las personas, grupos, comunidades, procesos, objetos o
cualquier otro fendbmeno que se someta al analisis. Es decir, Unicamente pretenden medir o
recoger informacion de manera independiente o conjunta sobre los conceptos o las variables a

las que se refieren (Hernandez Sampieri, 2014)

1.5. Marco Teobrico

El comercio exterior ha existido en el mundo desde tiempos remotos. La primera
corriente en incursionar en este mundo fue el mercantilismo, este y sus ideas se desarrollaron
en Europa entre los siglos XVI1'y XVII y la primera mitad del siglo XVI1II. Uno de sus pilares
fundamentales fue la creencia de que los paises que querian mantener una posicion relevante
en el contexto internacional y desarrollar su poder, debian acumular riqueza (principalmente

en la forma de oro y otros metales preciosos).
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Citando a Cardozo, Chavarro y Ramirez (2006), concuerdan que:

Histéricamente la internacionalizacion tiene sus origenes en la teoria clasica del

comercio internacional la cual indica que los paises tienden a especializarse para

producir bienes y servicios en los cuales tienen menores costos de produccion, de modo
que el comercio internacional se da como consecuencia de la especializacion y de la

division del trabajo. (p.1)

En los autores clasicos encontramos a Adam Smith que planteaba que los paises
tenderian a producir y exportar productos que requieren un recurso abundante localmente, e
importaran los que demandan un recurso escaso. Siguiendo con lo planteado, David Ricardo a
principios del siglo X1X, plantea la teoria de la ventaja comparativa, la cual considera que, “Un
pais tiene ventaja comparativa en la produccion de un bien si el coste de oportunidad en la
produccion de este bien en términos de otros bienes es inferior en este pais de lo que lo es en

otros paises”. (Krugman & Obstfeld, 2006)

Segun Merchand (2009), Krugman afirma que,

La economia internacional viene a ser en gran medida un caso espacial de la
geografia econdmica y, por tanto, una de las mejores formas de comprender cémo
funciona la economia internacional; reside en empezar observando qué sucede al
interior de las naciones. Las regiones en el seno de un pais tienden a estar mas
especializadas y comerciar mas que los paises, incluso cuando las regiones tienen un

tamafio tan grande como los paises. (p.4)

Esta teoria, propuesta por Krugman, junto con la nueva geografia econdmica dan cuenta
de manera méas acertada los acontecimientos del departamento en materia econémica y de

comercio exterior.
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En lo que concierne al potencial exportador de una empresa, se han desarrollado
estudios que han permitido identificar algunos factores determinantes que influyen en la
competitividad exportadora, como el realizado por Escandén y Hurtado (2014) en el que se
establecen los aspectos que influyen en el desarrollo exportador de las Pymes con
internacionalizacion temprana, y el efectuado por De La Hoz, Gonzélez y Santana (2016) en el
que se plantea una metodologia de medicion del potencial exportador, a través de los cuales,
se han establecido las condiciones competitivas exportadoras, e identificado oportunidades de
mejora para las empresas que desarrollan actividades de exportacion.

Por el lado de la empresa, es importante tener en cuenta la gestion comercial de las
empresas del departamento del Cauca, pues, segun Herrera (2011), la gestion comercial es la
que lleva a cabo la relacion de intercambio de la empresa con el mercado. También, son todas
las acciones (técnicas y estrategias) que han sido disefiadas para dar a conocer la propuesta
comercial de una empresa al pablico al que se busca en Gltima instancia vender sus servicios o
productos. Segun Herrera (2011), es la que lleva a cabo la relacién de intercambio de la empresa
con el mercado. También, Borja (2008) menciona que esta es esencial para el funcionamiento
de las organizaciones: decisiones tales como a qué mercado acceder; cuales productos; qué
politicas de precios aplicar, entre otros aspectos esenciales.

Independientemente del tamafio de la empresa y de su estructura, la gestion comercial
resuelve, desde un nivel estratégico y operativo, cuestionamientos relevantes para la
competitividad de la empresa, tales como: Orientacion y definicion de los elementos del
marketing mix (4Ps), implementacion de sistemas de informacion en la gestién comercial,
automatizacion de procesos comerciales, entre otros. (Da Silva, 2020). Segun el Equipo de
Expertos en Empresa de la Universidad Internacional de Valencia, en su articulo “¢Qué es
gestion comercial? Definicion y caracteristicas” 'y Douglas da Silva, Web Content & SEO

Associate, LATAM (2020), la gestion comercial debe enfocarse en el mercado y la satisfaccion
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del cliente. Para este autor, la gestion comercial involucra componentes de diferentes areas

(observar Cuadro 1).

Cuadro 1. Elementos de la Gestion Comercial

Elementos

Descripcion

Planeacidn estratégica

Incluye la definicidn de objetivos, la fijacién de metas v la
consolidacidn de la estrategia corporativa.

Gestion de ventas

Directamente encargada de las técnicas de venta v el
engranaje de actividades necesarias para llevar un producto
hasta el cliente final.

Gestion de marketing

Comprende el analisis del entorno v orienta la estrategia de la
mezela de marketing o las 4 Ps, de tal manera que esté
alineada con la estrategia corporativa.

Gestion de clientes

se ocupa de la jornada del cliente en cada una de las etapas
del proceso comercial, desde la prospeccion hasta la
postventa, con el objetivo de lograr su satisfaccidn v lealtad.

Gestion de fuerza de ventas

Administra el recurse humano, en términos de la
capacitacion, la motivacién, v la estrategia del equipo de
ventas.

Areas de soporte

Se trata de la relacion con otras areas criticas para el
desempefio del proceso comercial, como por ejemplo 1as areas
de tecnologia, finanzas, produccidn, logistica, entre otras.

Fuente: Elaboracién propia. Datos tomados de Silva, D (2020).

Siguiendo lo mencionado con anterioridad, es clave aclarar la importancia de la Gestion

Comercial en el ambito internacional, si bien, este es un escenario para aumentar la

competitividad y rentabilidad de las empresas, y, para lograr conquistarlo, las empresas deberan

tener en cuenta el potencial de su producto, las reglas del mercado en el que desean incursionar

y del comercio exterior y hacer una dptima gestion comercial.

Antecedentes

En el caso de Estados Unidos

...El 59 por ciento de todos los exportadores estadounidenses exportan

a un solo mercado (predominantemente Canad4), muchos pequefios
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exportadores venden a mas paises de los que tienen empleados, y estas
ventas representan un porcentaje creciente de las ventas totales. Estas
mini-multinacionales son cada vez mas comunes y su empresa puede ser

una de ellas. (International Trade Administration, 2021)

Cuadro 2. Antecedentes de Investigaciones de Gestion Comercial Internacional para la

Exportacion.

Autor Pais Aportes

En la investigacion se analiza a la empresa Alpes
Chilayo Sac (productora de frijol) |, v se generan
estrategias de gestion comercial para mejorar la
Peru exportacion de su producto a Estados Unidos,
periodo 2018-2020. Ademas de generar las
especificaciones del producto v una tabla con
informacion del producto.

El trabajo tuvo como objetivo encontrar el valor de
la gestion comercial del area de ventas de la
empresa Superkasa. Los evidencian que las

estrategias de ventas son significativas para el area
Ecuador |comercial y la empresa, por lo gue se concluye gue
es necesario establecer un modelo de gestion
comercial manejando la promocién y publicidad a la
vez de un modelo de planificacion y gestion de
ventas

La investigacion tuvo como objetivo  disefiar una
propuesta de un plan de gestion comercial

Peru internacional para el reinicio de las actividades de
exportaciéon en la marca comercial JAVIMAR de la
empresa la Gruta del Cristal E.LR.L

Yuliana Regalado
Fernandez (2018)

Ayaviri y
Carpintero (2017)

Chavez y Rodas
(2015)

Fuente: Elaboracion propia

Segun International Trade Administration, del Departament of Commerce United
States of America, un plan de exportacion solido es el primer paso para el éxito empresarial
internacional. Si bien, este ayuda a comprender los hechos, las limitaciones y los objetivos en

torno a su esfuerzo internacional.
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1.6. Marco Contextual

En el departamento del Cauca, se encuentra la Camara de Comercio del Cauca, una
entidad sin animo de lucro que trabaja por el desarrollo regional a partir de servicios que apoyan
las capacidades empresariales, orienta los recursos y esfuerzos de todo su equipo de trabajo
para el mejoramiento de la productividad, la competitividad, el emprendimiento y la
articulacion institucional de la region (Camara de Comercio del Cauca, s.f.). Desde el afio
2005, la Cdmara de Comercio del Cauca realiza el perfil de comercio exterior del departamento
del Cauca, el cual permite conocer afo tras afio el potencial exportador con el que cuenta el
Departamento y los diferentes sectores que impulsan y dinamizan la economia a traves de la
incursion en mercados internacionales.

En la actualidad y desde el afio 2021 se inici0 el proceso de conformacion de la Mesa
de Internacionalizacion del departamento del Cauca, la cual estd compuesta por 7 entidades,
que son; la Gobernacion del Cauca, Alcaldia de Popayan, Comision Regional de
Competitividad del Cauca, Consejo Gremial y Empresarial del Cauca, Universidad del Cauca
y la Universidad Auténoma del Cauca. La mesa tiene como objetivo articular esfuerzos para
contribuir con la internacionalizacién de las empresas de la region, mediante la promocion de
la cultura exportadora, la gestion comercial y el fortalecimiento de las relaciones
internacionales.

Otra entidad que esta vigente en el departamento del Cauca es Procolombia, encargada
de promover el turismo, la Inversion Extranjera en Colombia, las Exportaciones no minero
energéticas y la imagen del pais. (PROCOLOMBIA, s.f) La entidad ofrece apoyo y asesoria
integral a las empresas colombianas, emprendedores y empresarios extranjeros, buscando
facilitar el disefio y ejecucion de su estrategia de internacionalizacion. Dentro de las funciones

de Procolombia esta: identificar oportunidades de mercado, disefio de estrategia de penetracion
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de mercados, internacionalizacion de las empresas y acompafiamiento en el disefio de planes
de accion, entre otros.

La Camara de Comercio del Cauca en convenio con ProColombia le brinda servicios
relacionados con asesoria, capacitacion y acompafiamiento a las empresas formales del
Departamento. Ademas, promueven la dindmica comercial de los empresarios formales de los
diferentes sectores econdmicos, facilitando su participacion en eventos, ferias, misiones
comerciales y ruedas de negocios a nivel local, regional, nacional e internacional. (Camara de

Comercio del Cauca, 2020).

2. Panorama Exportador Del Departamento Del Cauca

El Comercio Exterior cumple un papel fundamental en la economia de los paises, si
bien, entre los beneficios que pueden gozar los paises son: el fortalecimiento de las relaciones
bilaterales, acceso a materias primas y la ventaja comparativa, mayor variedad de productos
para los consumidores y crecimiento y desarrollo para la economia de estos. Por otro lado, a
un nivel micro, las empresas también son beneficiadas cuando logran la internacionalizacion,
pues esta permite la incursibn a nuevos mercados, crecimiento, competitividad y
diversificacion, entre otros. También, su importancia es debida a que es una de las variables
que determina en gran medida el grado de desarrollo econémico de una region. Por esto el nivel
de importancia que tiene este estudio, asi como su seguimiento; al ser una provechosa
herramienta que permite identificar la conformacion y orientacion del comercio en una region.

Es por esto que tener conocimiento actualizado sobre la potencial y actual oferta
exportable en el departamento del Cauca es de vital importancia tanto a nivel macroeconémico
como microecondmico, ya que, un analisis a nivel agregado permite ver las redes establecidas

y las potenciales que permitirdn ampliar la oferta exportadora y a su vez fortalecer el tejido
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empresarial de la region. De este modo, para observar el panorama exportador se realiza un
analisis complementario a nivel agregado y desagregado. Cabe resaltar que, el andlisis
microecondémico estara acotado de enero a noviembre del afio 2021, mientras el analisis

macroeconomico estara contemplado para lo corrido del afio hasta el mes de diciembre.

2.1. Comportamiento De Las Exportaciones

En el caso del departamento del Cauca, el panorama no es muy diferente al nacional en
torno a su capacidad de exportar y el nivel que se exporta, si bien, en los ultimos afios se ha
evidenciado un decrecimiento en el volumen de exportaciones y el nimero de exportadores.
Ademas, segun el Perfil Economico Departamental (2022), las exportaciones de Cauca

representaron en promedio 0,7 % de las exportaciones nacionales entre 2012 y 2020 (p.23).

2.1.1 Principales Destinos De Exportacién

El mayor socio comercial del departamento es Estados Unidos, con un total de
$9.427.644 USD FOB, lo cual representa el 22,60% de participaciéon de las exportaciones
totales (Ver Mapa 1.). Sin embargo, la variacion del valor total FOB de las exportaciones hacia
Estados Unidos disminuyé en un 82%, y el numero de exportadores se contrajo un 50%, es
decir, el nUmero de exportadores paso de 32 en el afio 2020 a 16 exportadores a Estados Unidos

en el 2021.
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Mapa 1. Participacion de los principales socios comerciales del Departamento del Cauca.?

QREENLAND =

| G0\

Fuente: Elaboracion propia. Datos tomados de Colombia Trade

El segundo mayor destino de las exportaciones del Cauca en el 2021 fue Perd, con una
participacion de 18,15%, con un total de 9 exportadores hacia el pais y un valor de $7.568.856
USD FOB. Siguiendo este orden, se encuentra Ecuador y Chile, con un total USD FOB de
$6.945.822 y $4.882.167 respectivamente.

En los Gltimos afios el valor total de las exportaciones en la region ha disminuido
notoriamente. Para el afio 2019, segun el Informe General de Exportaciones de Colombia
Trade, el valor total (excluyendo la cadena productiva minera) fue de $201.877.582 USD FOB,
mientras que, para el afio 2020 este valor presentd un crecimiento negativo de 16%,
representando un valor total de $169.428.308 USD FOB. Ademas, el decrecimiento mas
significativo se logra evidenciar con la comparacion de las exportaciones totales del afio 2021

respecto al 2020, se evidencia que la variacion fue de -75,38%.

L El analisis exceptta la cadena Minero energética y Otros
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2.2 Composicion de las Exportaciones por Sector

Las exportaciones en el Departamento del Cauca a nivel macroeconémico, han
presentado durante los Ultimos 3 afios un crecimiento negativo como se menciona
anteriormente, principalmente ha sido la cadena de Agroalimentos la que presenta un
decrecimiento més pronunciado (ver Grafico 1), pasando de exportar $149°474.881 USD FOB
en el afio 2019 a -exportar $120.695.827 en el afio 2020 y $28°232.480 USD FOB para el afio
2021. Con tasas de crecimiento de -19,25% de 2019 a 2020 y -76,61% en el periodo

comprendido entre 2020 y 2021.

Gréfico 1. Exportaciones por sector (2019-2021)
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$140.000.000,00
$120.000.000,00
£100.000.000,00
$80.000.000,00
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Otras industrias delaV
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Fuente: Elaboracién Propia. Datos tomados de Colombia Trade (2021).

Ademas, los sectores de Quimicos y Ciencias de la vida y Metalmecéanica y otras

industrias, presentaron una disminucion en el valor total USD FOB exportado de 70,23% y
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74,99% respectivamente, no obstante, el sector que presentd mayor disminucion porcentual
con respecto al afio 2020, fue el sector de Sistema Moda, pasando de exportar $295.464 USD
FOB en el afio 2020 a $50.451 USD FOB en el afio 2021, lo que representa una variacion de -

82,92%.

2.2.1 Comportamiento de las Exportaciones del Sector Agroalimentos

El sector agroalimentos en los Gltimos afios se ha logrado posicionar como el més
representativo de las exportaciones del departamento, convirtiéndose en un importante eslabén
dentro de la economia caucana, para el afio 2021, este represento el 67,69% del total de las
exportaciones del departamento.

Tabla 1. Principales productos de exportacion del sector Agroalimentos

Sector Subsector Principal
destino
Agroalimentos Azlcar Estados Unidos
523347972 $8.301.635
4
Café Estados Unidos
$3.690625 5786.505
6
Frutas y
hortalizas Estados Unidos
frescasy 5175.830
procesadas 1
5623716
Cacao vy sus Japon
derivados $89.546
5241.904 1

Fuente: Elaboracion propia. Datos tomados de Colombia Trade (2021) y el perfil econémico

departamental.

La composicion de este sector se encuentra representado casi en su totalidad por el subsector

azUcares, el cual representa el 82,70% de las exportaciones totales del sector de

agroalimentos, con un valor total exportado de $23.347.972 USD FOB. El principal destino
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de exportacion de este fue Estados Unidos, importando mercancia de 4 empresas
colombianas por un valor total de $8.301.635 USD FOB. A este subsector le sigue el café,
con una participacion del 13,07%, contando para el afio 2021 con seis empresas exportadoras

que realizaron ventas hacia Estados Unidos (principal destino del café).

2.2.2 Comportamiento De Las Exportaciones Del Sector Quimicos Y Ciencias De La
Vida

El sector Quimicos y ciencias de la vida, es el segundo sector mas dinamico de la region,
el cual representa el 19,64%, en este, el subsector con mayor participacion es el Farmacéutico
representando el 75,41% de las exportaciones totales del sector, sin embargo, este presenta una
variacion de -69%, pasando de exportar $20.102.594 USD FOB en el afio 2020, a exportar

$6.176.123 USD FOB en el afio 2021. El principal destino comercial de este subsector es Per.

Tabla 2. Principales productos de exportacion del sector Quimicos y Ciencias de la Vida.

Sector Subsector Principal
destino
Cuimicos y Farmaceutico Perd
ciencias de la $6.176.123 $3.363.195
vida 2
Cosmeticos y Venezuela
productos de 2936.735
aseo 2
$1.777.323
Quimico Ecuador
3167.536 $933ﬂ3
Plastico y Peri
caucho 534771
334771 1

Fuente: Elaboracion propia. Datos tomados de Colombia Trade (2021) y el perfil econémico

departamental.
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Los demas productos pertenecientes a este sector que tienen participacion en las
exportaciones son; cosméticos y productos de aseo con una participacion de 21,70%, y como
principal destinos de exportacion se encuentra Venezuela, pues si bien, a este pais se realizaron
el 52,70% de las ventas de este subsector. Por otro lado, también se realizaron exportaciones a

Ecuador, Peru, Espafia y Guatemala.

2.2.3 Comportamiento De Las Exportaciones Del Sector Metalmecanica Y Otras

Industrias

El sector Metalmecanica y otras industrias ocupa el tercer puesto de participacion en
las exportaciones totales del departamento, representando el 2,55% de estas. De acuerdo con
la composicion del sector, este se encuentra representado principalmente por el subsector papel
y carton con el 70,60%, y, contando con la participacion de Ecuador como el Unico socio

comercial de este subsector.

Tabla 3. Principales productos de exportacion del sector Metalmecanica y Otras Industrias

Sector Subsector Principal
destino
Metalmecanica y Papel y carton Ecuador
otras industrias $3.694.825 $3.694.825
2
Metalmecanica Peni
$531.221 $219.334
Instrumentos y Peri
aparatos $291.970
$507.397 1
Articulos de
h fici Venezuela
ogar, oficina, $303.607

hotel e industrial

$497.090

1

Fuente: Elaboracion propia. Datos tomados de Colombia Trade (2021) y el perfil econémico

departamental.
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Otros de los productos que se estan enviando al resto del mundo de este sector son
metalmecanica con una participacion del 10,15%, Instrumentos y aparatos con 9,69% Yy
articulos de hogar, oficina, hotel e industrial con 9,50%. Los principales destinos de

exportacion de estos subsectores son Ecuador, Perd, y Venezuela.

2.2.4 Comportamiento De Las Exportaciones Del Sector Sistema Moda

El sector de sistema moda fue el que mas decrecid en el afio 2021 en comparacion al
2020, ademas del porcentaje de decrecimiento que ya se menciond con anterioridad, en el
departamento se dejo de realizar ventas externas de cuero y manufacturas de cuero
(principalmente eran bolsos de mano y maletines), registrando Gnicamente ventas de textiles y

confecciones.

Tabla 4. Principales productos de exportacion del sector Sistema Moda

Afio Sector Subsector Princlipal
destino
Sistema Moda Textiles y Estados Unidos
2020 Confecciones $200.352
2275.075 4
Cuero y Alemania
manufacturas de $19.4083
cuero $20.389 1
Sistema Moda Textiles y Estados Unidos
2021 Confecciones $50.451
$50.451 1

Fuente: Elaboracion propia. Datos tomados de Colombia Trade (2021) y el perfil econémico

departamental.
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Por otro lado, se disminuy0 el numero de socios comerciales, dejando de exportar a
paises como Espafia, Argentina, Chile y Alemania (particularmente, aquellos destinos que
requerias transporte aéreo o maritimo), ademas, también se disminuyé el nimero de empresas
exportadoras que hicieron efectivas sus ventas, por lo que para el afio 2021, sélo hubo un

destino comercial del sector y una empresa que realizo la transaccion.

3. Priorizacion De Empresas Con Potencial Exportador

Las investigaciones que se han realizado entorno a la internacionalizacion se han
desarrollado desde perspectivas diversas y fragmentadas, lo que ha impedido llegar a un
consenso respecto a los factores que determinan la competitividad exportadora de las empresas;
estos estudios comienzan en los afios 50°s, en ese momento, se concentraron en identificar los
factores del pais, mercado o sector que dieran razon de las inversiones extranjeras. Por otro
lado, se encuentra Cavusgil (1984 citado en Fernandez, 2020), el cual realiza su planteamiento
desde una perspectiva de marketing, donde la innovacién es el factor determinante para que
una firma se adapte a los mercados externos. Para los afios 90’s, el proceso se visualiza desde
la estrategia, es decir, como parte importante del modelo de negocio, ademas, se observa las

limitaciones que presentan los mercados internos al momento de desarrollarse y evolucionar.

Diversos estudios se han realizado abordando el tema del potencial exportador de las
empresas, con la intencion de establecer las condiciones necesarias para lograr el
posicionamiento de las empresas en el comercio internacional. En este sentido, Escandon y
Hurtado (2014 citado en De la Hoz, 2016) identifican factores que inciden en el desarrollo
temprano de procesos de internacionalizacion de pequefias y medianas empresas, en este, los

autores identifican aspectos relevantes como el desarrollo exportador, caracteristicas del
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entorno, caracteristicas internas, entre otros. Asi mismo, Herrera, Hortua, y Morales (2009)
aplican un Modelo de medicion del Potencial Exportador (MPE) basado en el comportamiento
de expansion, capacidades competitivas, percepcion de barreras, y perfil del gerente. Del
mismo modo, De la hoz, Gonzéles y Santana (2016) mencionan que los determinantes de los
procesos de internacionalizacion de una firma, los aspectos financieros, procesos internos,

capacidad de expansion y mercado.

3.1 Identificacion De Empresas Con Potencial Exportador

Actualmente en el Departamento del Cauca se emplea una Matriz de Calificacion de
empresas para determinar el potencial exportador, la cual contiene 8 items, cada uno con un
namero de opciones y del mismo modo una calificacion correspondiente por cada opcion
seleccionada. En este método, el condicional que permitird que la empresa sea catalogada como
una empresa con potencial para exportar, es determinado por una puntuacién igual o mayor a

6, donde la puntuacion méxima son 13 puntos (Ver Tabla6).

Aunque la aplicacion de este método ha permitido a varias empresas comenzar o
continuar el proceso de internacionalizacion. ElI método es limitado y no permite ver con
claridad el potencial de las empresas del departamento. Si bien, se deben tener en cuenta
criterios académicos que permitan medir el potencial de las empresas Caucanas, el proceso de
identificacion debe incluir aspectos importantes para la gestion comercial internacional de
estas; abarcando desde informacion general de la empresa, hasta los conocimientos e

intenciones que estas presenten a partir del comercio exterior.



Tabla 5. Clasificacion de empresas Potencial Exportador de la Camara de Comercio del Cauca.

item Opciones de respuesta Calificacion
1.¢Pertenece al
régimen comun?
2.;Tiene definido el
producto o servicio NO 0
que usted ofrece?
3.¢Cuenta con
experiencia S| 1
comercial en el
mercado nacional?
4.;Ha realizado
exportaciones en los N/A 0
ultimos 4 afos?
No registra datos 0
5. Su rango de Menos 50 millones 1
facturacién anual se Entre 50 y 100 millones 2
encuentra entre Entre 100 y 500 millones 3
Mas de 500 millones 4
. No registra datos 0
6. En su negocio
Menos de 5 personas 1
cuentaconel
L , 5a 10 personas 2
siguiente numero de
10 a 50 personas 3
empleados .
Mas de 50 personas 4
7. Usted trabajacon
algtin asesor de N/A 0
ProColombia NO 0
8. Cuentacon alguna Sl 1

certificacién de
Calidad
Fuente: Elaboracion propia. Datos de la Camara de Comercio del Cauca.

Por esta razdn, se considera necesaria un cambio en la metodologia aplicada en la matriz
de seleccion de empresas con potencial exportador, teniendo en cuenta estudios previos
realizados por diferentes autores ya mencionados, Yy, el estudio de Fernandez (2020), en su
trabajo de grado titulado “propuesta metodologica para medir el potencial exportador de las
PYMES de la ciudad de Popaydn”, en el cual estima la validacién y aplicacién de un modelo
realizado con base a alguno planteamientos teéricos para identificar los factores claves del
potencial exportador; para lograrlo, realiza una revision literaria y emplea una matriz de

comparacion con el fin de identificar elementos comunes entre los diferentes enfoques.
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Ademas, el autor realiza en su investigacion una validacion practica y tedrica, corroborando

con el indice de alfa de Crobanch.

La metodologia propuesta selecciona 5 categorias:

1) Informacioén general: Permite identificar el tamafio de la empresa, y necesidades
(modelo de negocio claro, plan estratégico)

2) Experiencia Internacional: Permite generar la ruta de trabajo, las empresas que han
realizado ventas externas contienen el conocimiento de la ruta basica para exportar, por lo que
los programas y acompafiamientos son especificos.

3) Preparacion a la exportacion: La falta de un plan exportador, genera una falencia
desde una perspectiva comercial, ademas, la empresa estard sin una estrategia comercial a
desarrollar en un mercado extranjero. (relacion directa con la categoria 4)

4) Conocimiento mercado destino: Un factor clave dentro de la gestion comercial, es
la gestion de los clientes, por lo que es primordial que la empresa conozca las necesidades del
consumidor o cliente final, la competencia, y los requisitos de entrada al mercado destino, de
esta manera la empresa podra identificar el pais destino de su exportacion y las necesidades de
adaptacion o cambio de sus productos.

5) Intencién de exportacion y percepcion de barreras: Permite identificar la
importancia que destina la empresa a los aspectos que conciernen al proceso de
internacionalizacién, asi como realizar un filtro con las empresas que no estan interesadas en
participar en la internacionalizacion.

Con las categorias y preguntas claras para identificar a las empresas con potencial
exportador (Ver Tabla 7), se plantea el siguiente Modelo de medicion del potencial exportador

para las empresas del Departamento del Cauca:
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Tabla 6. Modelo de medicion de potencial exportador

MODELO DE MEDICION POTENCIAL EXPORTADOR

1. INFORMACION GENERAL Puntaje
1.1 ¢(Se encuentra registrada como régimen comun?
Si
No
1.2 Cantidad de empleados
Menos de 10
Entre 11 y 50
Entre 51 y 200
Mas de 200
1.3 Activos vinculados a la empresa

FON IR L P

-

Inferiores a 500smmlv

Entre 501 y 5000 smmiv 2

entre 5001 y 30000 smmiv 3
1.4 (Sabe cual es el modelo de negocio de la empresa?

Si

No 0
1.5 La empresa tiene plan estratégico para exportar (metas, escenarios, planes contingencia)

Si 2

No

No exporta, ni planea exportar 0

2. EXPERIENCIA INTERNACIONAL

2.1 iCual ha sido la experiencia internacional de la empresa?

Ninguna 0

QOcasional 1

Experimental 2

Regular 3
2.2 iCuantos afios lleva exportando?

No exporta 0

Menos de 1 afio 1

Entre 1 y 3 afios 2

Entre 3 y 5 afios 3

Mas de 5 afios 4

3. PREPARACION A LA EXPORTACION

3.1 ¢Cuenta con calificacion de calidad?

Si 2

No 0

En curso 1
3.2 iHa desarrollado estudios que le permitan definir el nivel de satisfaccion de los clientes?

Si 2

No 0

En curso 1
3.3 ¢Cuenta con un sitio web?

Si 2

No 0

En curso 1
3.4 ;Dispone de un drea de disefio?

Si 2

No 0

En curso 1
3.5 ;Desarrolla productos/servicios nuevos cada afo?

Si 2

No 0

En curso 1
3.6 jInvierten en investigacion y desarrollo?

Si 2

No 0

En curso 1
3.7 iLa empresa tiene plan exportador?

Si 2

No 0

En curso 1



3.8 ;Realiza seguimiento al plan exportador?

Si

No

En curso

4. CONOCIMIENTO MERCADO DE DESTINO

4.1 ¢Conoce los requisitos de entrada al mercado destino?

Muy poco

Poco

Regular

Mucho

No exporta, ni planea exportar

(=3 F-N [0 AR

4.2 ;Conoce la competencia?

Muy poco

Poco

Regular

Mucho

No exporta, ni planea exportar

ol |w|mn]=

4.3 ;Conoce los canales de distribucion?

Muy poco

Poco

Regular

Mucho

No exporta, ni planea exportar

[=JF- N [S 010 P

4.4 ;Tiene conocimiento del consumidor o cliente final?

Muy poco

Poco

Regular

Mucho

No exporta, ni planea exportar

ol |lwin|=

5. INTENCION DE EXPORTACION Y PERCEPCION DE BARRERAS

Importancia de los siguientes aspectos en los procesos de intemacionalizacion

5.1 Contactos establecidos

No importante

Tiene alguna importancia

Presenta una importancia media

Es importante

Muy importante

No importa, ni planea exportar

ol jw M=

5.2 Excedentes de produccién

No importante

Tiene alguna importancia

Presenta una importancia media

Es importante

Muy importante

No importa, ni planea exportar

ol |w|M]|=

5.3 Obtener economias de escala

No importante

Tiene alguna importancia

Presenta una importancia media

Es importante

Muy importante

No importa, ni planea exportar

ol jw|M|=

5.4 Planeacion estratégica

No importante

Tiene alguna importancia

Presenta una importancia media

Es importante

Muy importante

No importa, ni planea exportar

ol |w|Mn]|=

PUNTAJE MAXIMO (100%)

Fuente: Elaboracion propia
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Para calificar una empresa y definir la categoria en la que se encuentra la empresa, se
utiliza un intervalo de intensidad para la evaluacion del potencial exportador de cada empresa
(Ver Tabla 8). Al realizar el cuestionario, la calificacion méxima sera de 70 puntos,
equivalente al 100%. Para evidenciar el intervalo de intensidad, en el cual se encuentra la

empresa, la entidad podra utilizar la siguiente formula:

MPE = (POE/70) x 100

Donde la medicién del potencial exportador (MPE) se obtendra de dividir el puntaje

obtenido por la empresa (POE) y multiplicar el resultado por 100, de esta manera se obtendra

el porcentaje de intensidad de la empresa y se procedera a identificar el intervalo en el cual se

encuentra el puntaje obtenido y definir la categoria.

Tabla 7. Intervalo de intensidad para la evaluacion del potencial exportador

Intervalo (%) Categorias
0%-20% Deficiente
21%-40% Bajo
41%-60% Regular
61%-80% Bueno
81%-100% Excelente

Fuente: Elaboracion propia con datos de Saavedra (2011 citado en Fernandez, 2020)

La finalidad de obtener el rango de intensidad en el cual se encuentra la empresa, y
analizar la informacion suministrada por el modelo de medicién de potencial exportador, radica
en generar una ruta con un grupo de estrategias, acompafiamientos e indicadores de
seguimiento que permita que las empresas que desean incursionar en el comercio exterior, pero,

que presenten intensidad deficiente o baja, pueda prepararse y superar las barreras iniciales que



30

impiden que estas no sean identificadas o sean consideradas para realizar capacitaciones o

programas.

4. Estrategias Para El Fortalecimiento De La Gestion Comercial Internacional

4.1 Tejido Empresarial Del Departamento Del Cauca

Para el desarrollo de estrategias que promuevan el fortalecimiento de la gestion
comercial internacional de las empresas del Departamento del Cauca, se debe analizar en
primera instancia el tejido empresarial que compone la region, para de esta manera ver las
limitaciones globales que puedan estas presentar y partir de lo general a lo particular.

Segun la Ley Mipyme y sus modificaciones (Ley 905 de 2004), en Colombia el tejido
empresarial esta clasificado en micro, pequefias, medianas y grandes empresas, donde las
Mipyme equivalen al 99,7% de las unidades empresariales registradas en Colombia. De

acuerdo a esta clasificacion, se imponen los siguientes parametros:

A. Microempresa: Planta de personal no superior a los diez (10)
trabajadores 0, activos totales excluida la vivienda por valor inferior a quinientos (500)
salarios minimos mensuales legales vigentes

B. Pequefia empresa: Planta de personal entre once (11) y cincuenta (50)
trabajadoreso activos totales por valor entre quinientos uno (501) y menos de cinco mil
(5.000) salarios minimos mensuales legales vigentes.

C. Mediana empresa: Planta de personal entre cincuenta y uno (51) y
doscientos (200) trabajadores, o activos totales por valor entre cinco mil uno (5.001) a

treinta mil (30.000) salarios minimos mensuales legales vigentes.
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Para el analisis, el criterio para determinar el tejido empresarial del departamento fue
el nimero de trabajadores vinculados a las empresas. Para identificar el tipo de empresa que
predomina en la region, se utilizé la matriz de clasificacion de potencial exportador utilizada
por la Camara de Comercio del Cauca, la cual cuenta con el item “En su negocio cuenta con el

siguiente nimero de empleados” (ver Tabla 5) y registra 172 empresas.

Tabla 8. Tejido Empresarial del Departamento del Cauca.

Sector

Agroalimentos Industrias4.0 SistemaModa

(49) (97) (26)
Microempresas 41 84 24
Pequeiias 5 9
Medianas 3 4 2

Fuente: Elaboracion propia con informacion de la Cdmara de Comercio del Cauca

De las 172 empresas que estan clasificadas en la matriz, el 86,62% son microempresas,
el 8,13% son pequefias empresas y el 5,23% son Medianas empresas. Por lo que se ha de tener
en cuenta las restricciones que se tienen en diferentes areas de negocio, pues las fallas de
mercado y coordinacion son factores que limitan la internacionalizacion de las PYME, factores
como el acceso al crédito, la intensidad de innovacion y forma organizacional.

Es por esto que, para desarrollar las estrategias para el fortalecimiento de la gestion
comercial internacional de las empresas del Departamento del Cauca, se debera revisar desde
la manera de gestionarse la empresa en el comercio nacional, hasta las interacciones,
conocimiento, e intenciones que esta pueda tener con el comercio internacional. De esta
manera, las estrategias se dividiran de acuerdo al tipo de sector en el que esta se encuentre, el
tamafio, la experiencia, preparacion que esta pueda tener para la exportacion (como tener un

plan exportador), hasta la intencién que esta presente al exportar, pues si bien, aunque



32

incursionar en el mercado internacional sea una oportunidad para las empresas del
departamento, todos los empresarios no manifiestan el mismo interés.

Se deberé tener en cuenta, la utilizacion dptima de recursos, pues si bien, al capacitar
todo tipo de empresas, incluyendo las que no se encuentran interesadas en exportar, se estara
desaprovechando un recurso, por lo que en esta guia, serd requisito para brindarle
acompafiamiento a una empresa, que esta tenga interés en realizar ventas externas. Una vez, se
cumpla este requisito, se comenzara el proceso de acompafiamiento, identificando y alineando
con claridad la meta y variables con las estrategias.

A continuacién se establecerd la ruta con el acompafamiento y las estrategias que
promuevan el fortalecimiento de la gestion comercial internacional de las empresas del
departamento, se trabajard bajo el supuesto de que las empresas que accedan a esta se
encuentran interesadas incursionar en el comercio exterior. También, se tendran en cuenta las

categorias del Modelo de medicion de potencial exportador (Tabla 6).

4.2 Estrategias

En la region, la Camara de Comercio del Cauca en alianza con ProColombia, trabajan
en pro de la internacionalizacion para impulsar las empresas del departamento. Principalmente,
ProColombia promueve una serie de estrategias y programas que permiten capacitar de manera
practica a los empresarios, proporcionando instrumentos necesarios para dar inicio al proceso
de internacionalizacion.

Las herramientas que brindan para futuros exportadores son:

A. Programa de formacion exportadora
= Cursos de comercio exterior : Plataforma compuesta de videos, links de consulta 'y

material de descarga en temas de comercio exterior ( Primeros pasos del exportador,
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seguridad en la exportaciones de bienes, estrategia comercial, preparacion para
rueda de negocios, etc.)

= Ciclos de inmersion: Sesiones virtuales en vivo, donde se brinda a los empresarios
capacitaciones virtuales en las cuales tendra la posibilidad de hacer preguntas a los
expertos y recibir retroalimentacion durante la sesion. (son 12 ciclos)

= Talleres de apropiacion: Talleres presenciales de 40 horas, 14 talleres disponibles
donde el empresario desarrollara casos practicos.

B. FuturExpo: A traveés de esta herramienta, los futuros exportadores de Colombia podran
fortalecer sus capacidades técnicas, minimizar la curva de aprendizaje en el proceso
internacional y contar con herramientas para una toma de decisiones mas acertada. Een
este espacio convergen empresarios y emprendedores de diferentes sectores
productivos de los departamentos de Colombia, con entidades, expertos, académicos
con el fin de fortalecer sus capacidades para la internacionalizacion.

C. Misiones Logisticas: Los empresarios en esta seccion encontraran herramientas que le
permitan facilitar los procesos logisticos, conocer el rol de las principales autoridades
en el proceso de exportacion, y recorrer virtualmente las instalaciones portuarias y
aeroportuarias.

D. Acompafiamiento exportador: El objetivo es asesorar y acompafar a las futuras
empresas exportadoras en la busqueda de nuevos mercados, con costos eficientes,
informacién de acceso a mercados, técnicas de negociacién, informacion de
requerimientos en documentos de exportacion para lograr la adecuada participacion de
las empresas en actividades, donde encuentren contactos comerciales que les permita
lograr su primera exportacion.

E. Consorcios para la exportacion: “El consorcio de exportacion es una alianza voluntaria

de empresas, con el objetivo de promover los bienes y servicios de sus miembros en el
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extranjero y de facilitar la exportacién de sus productos mediante acciones conjuntas.
El consorcio de exportacion busca facilitar la creacion de sinergias entre productores
para la cooperacion estratégica a mediano y largo plazo entre empresas, que sirven para
potencializar la capacidad exportadora e incrementar su rentabilidad (...)”. (Colombia

Trade, 2022)

Estas herramientas permiten a las empresas tener la informacion y acompafiamiento
para lograr internacionalizarse una vez estas clasifiquen dentro de las empresas con potencial
exportador, de este modo, es necesario generar herramientas que generen un impacto positivo
previo, y la obtencion de resultados positivos y visibles. Al complementarse con las estrategias
mencionadas con anterioridad, ademas de ayudar a que las empresas puedan superar barreras
y realicen actividades que promuevan positivamente la gestiébn comercial, se obtendra un

mayor grado de preparacion empresarial que logrard optimizar recursos y tiempo.

4.2.1 Estrategia 1. Modelo De Negocio

Todas las empresas o futuras empresas deberian de tener un modelo de negocio claro y
consciente, si bien, este describe la manera en cOmo una empresa genera, captura y entrega
valor a sus clientes. Es decir, es la estructuracion de los elementos y etapas que componen la
forma en la que la empresa hace lo que hace.

Si la empresa no tiene conocimiento del modelo de negocio, 0 no tiene estructurado o
desarrollado uno, este item ayudara empleando el Modelo de Negocio Canvas de Osterwalder
& Yves, pues, este es una plantilla de gestion estratégica para el desarrollo de nuevos modelos

de negocio o documentar los ya existentes, el cual se encuentra dividido en nueve médulos que
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cubren las areas principales de un negocio y logran reflejar la l6gica que sigue una empresa

para conseguir ingresos (Ver cuadro 3).

Cuadro 3. Modelo de negocio canvas

iCOMO?

:QUE?

¢QUIEN?

SOCIOS CLAVES

Optimizacion y
economias de escala

Reduccién de riesgos

Compra de determinados
recursos y actividades

ACTIVIDADES
CLAVES

Produccién

Resolucién de problemas

Plataforma/red

RECURSOS CLAVES
Activos
fisicos
Intelectuales
Humanos
Econémicos

PROPUESTA DE
VALOR

Accesibilidad
Utilidad
Novedad
Innovacién
Personalizacion

Marca

RELACION CON EL
CLIENTE

Asistencia personal
Autoservicio
Servicios automaticos
Comunidades
Creacidn colectiva

Precio
Disefio

Reduccidn de costes/riesg

CANALES

Directo/indirecto
Venta por catdlogo
Tienda fisica
Multinacional
E-commerce

SEGMENTO DE
CLIENTES

Nicho de mercado

Mercado de masas

Modo segmentado

Modo diversificado

Plataformas
multilaterales

Costos fijos

ESTRUCTURA DE COSTO

Economias de escala

Costos variables

FUENTES DE INGRESO

Cuota por uso/ suscripcion

Ventas de activos

Préstamo/ alquiler

Concesidn de licencias

¢CUANTO?

Fuente: Elaboracion propia.

Una vez la empresa analice y entieda el entorno de la compariia debera analizar;

A. Segmento de clientes:

producto. Ejemplo: Madres con bebés de hasta 2 afios de edad.

Busca y analiza cudl es el nicho de mercado de tu

B. Propuesta de Valor: Para definirla es necesario ser consciente qué problema soluciona

la empresa al publico objetivo. Ejemplo: Educacion y entretenimiento en una sola idea.

C. Canales: Identifica cual va a ser el medio por el cual va a llegar la propuesta de valor

al segmento de clientes objetivo. Ejemplo: Tiendas propias y modelo de franquicia
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D. Relacion con clientes: Reflexiona sobre cual sera la relacion con los clientes. Donde
empieza y donde acaba esta relacio. Ejemplo: Asistencia personal y call-center para

atender el servicio postventa

E. Flujo de ingresos: Tienes que tener claro como vas a ganar dinero. Al principio pon
todas las opciones que se te ocurran y posteriormente testa como y cuanto esta dispuesto
a pagar tu cliente objetivo (venta de activos, suscripcion, publicidad...) Ejemplo: Venta

de juguetes

F. Recursos Clave: ;Qué necesita para llevar a cabo la actividad de la empresa? Los
recursos pueden ser fisicos, economicos, humanos o intelectuales. Ejemplo: Tienda,

personal.

G. Actividades Clave: Cuales son las actividades nucleares para la empresa. es a lo que

se dedicara la empresa. Ejemplo: Disefio, produccion y venta.

H. Asociaciones Clave: Son los agentes con los que la empresa necesita trabajar para
hacer posible el funcionamiento del modelo de negocio (alianzas estratégicas,

proveedores...) Ejemplo: proveedores, franquiciados.

I. Estructura de Costos: Los costes que tiene la empresa. Ejemplo: Personal,

inmovilizado, disefio, etc.

Al tener diligenciada esta plantilla por parte de la empresa (Anexo 3), tendra
importancia tanto en el ambito nacional e internacional, pues si bien, como se mencionada con
anterioridad, este permite establecer los cimientos de una empresay le permitira continuar con
los procesos, a pesar de las barreras. Por otro lado, al presentar en términos generales y visuales
(una empresa), de forma clara y estructurada, permitira facilitar la comunicacion con empresas

internacionales, ya que podran entender y discutir rdpidamente el modelo de negocio y todas
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las areas recibiran rapidamente la informacidn que es importante para ambas partes. Ademas
de poder adaptarse y realizar cambios para poder incursionar a mercados extranjeros, teniendo
en cuenta las necesidades de los compradores segin sus habitos de consumo, el pais, entre

otros.

4.2.2 Estrategia 2. Administracion Por Objetivos

Una vez la empresa tenga definido en qué negocio se encuentra, es importante
determinar hacia dénde quiere llegar, de este modo se identifica el objetivo y se definen las
respondabilidades en términos de metas. Es por esto que, la segunda estrategia es la
implementacion de APO (Administracion por Objetivos) creada por Ducker (1954) a traves de
su obra publicada “The Practice of Management”. Al ser una técnica de direccion de esfuerzos
a través de la planeacion y el control administrativo, esta parte de la premisa de que se requiere
previo conocimiento en qué negocio esta actuando y la visualizacién a largo plazo de donde se
pretende llegar. En este sistema administrativo se combina en forma sistematica muchas
actividades administrativas basicas, con la que se busca el cumplimiento eficaz y eficiente de
los objetivos organizacionales. De esta manera, se pretende que las empresas destienen su
energia al fin, es decir, los resultados.

La guia para el funcionamiento del método estd compuesto por: clasificacion y
definicion de objetivos institucionales, fijacion de metas medibles y concretas a diversos
plazos (corto, mediano y largo plazo), definicion de las metas del superior y entrevista con el
empleado para fijar las metas de este Gltimo; la accion delempleado en pos de sus metas,

evaluacion del desempefio de este y analisis de las causas de lasposibles desviaciones.
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Figura 1. Pasos de la Administracion por objetivos

Determinar o
revisar los
objetivos

organizacionales

Traducir los
objetivos a los
empleados

Evaluar y
premiar logros

Estimular la
participacion de
los empleados en
la determinacion
de los objetivos

Monitorear el
progreso

Fuente: Elaboracién propia con datos tomados de Drucker, P. (1995 citado en, Mulder,P. 2010)

Segun Mulder (2010),

“...el seguimiento y apoyo durante la gestion por objetivos es constante durante las
diversas etapas y permite obtener mejores resultados y redefinir o corregir aquellos
objetivos 0 acciones que se no enmarquen dentro del proyecto o no respondan de la

manera ideal ”

De esta manera, la empresa estard en una constante revision y modificacién de metas
que permitan cumplir estos objetvos que a su vez deben de ser cuantificables, para lograr ser

controlados por medios cuantitativos, de esta manera se puede obtener el grado de efectividad
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con el que se logran los planes y permitira aplicar las correciones necesarias para futuras
acciones.

Con la implementacion de la administracion por objetivos, se espera que las empresas
del Departamento puedan implementar la cultura de planificacion, para determinar los
objetivos que se tienen tanto en el ambito nacional como internacional, de esta manera se
espera que la empresa trabaje internamente de manera conjunta y realicé un conjunto de
acciones que permitan mejorar la gestion comercial internacional, desde capacitaciones hasta

mejoras internas.

4.2.3 Estrategia 3. Cuadro De Mando Integral

Con el fin de evitar la incertidumbre en la toma de decisiones, principalmente en la
medicién del cumplimiento de objetivos estratégicos, se propone la implementacion de un
cuadro de mando integral que le permita a las empresas contar con una herramienta de gestion
estratégica para alinear las iniciativas y planes propuestos con los objetivos estratégicos
planteados en la estrategia 2, de esta manera se hara énfasis en el control de la gestion para
alcanzar los objetivos estratégicos.

Al implementarse un plan estratégico se debe de priorizar la evaluacion y
control en la gestion estratégica, pues, ninguna medida es orientadora a conocer todo lo
que se necesita saber de los resultados de una empresa, por lo que es necesario el uso
de un cuadro de mando integral que permita medir el 20% de los factores que
determinan el 80% de los resultados. (Wheelen & Hunger,2017 Citado en Avendafio,
2016).

Segun Ganga (2015, citado en Avendafio 2016),
El cuadro de mando integral es una herramienta de gestion estratégica que permite

traducir la estrategia y la mision de una organizacion en un conjunto de indicadores de
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desempefio que informe (...) por lo tanto representa un primer acercamiento al disefio
de los indicadores de gestion (...) permitiendo a los directivos y mandos medios

implementar la estrategia empresarial y a monitorear los resultados de la gestion

Es decir, el Balance Scorecard es una herramienta que sirve para medir tanto la
situacion y evolucion de una empresa, como el cumplimiento de lo establecido en la mision y
la vision y los objetivos de esta. Este se basa en 4 perspectivas interrelacionadas entre si

(pueden variar segun las necsidades de la empresa), estas son:

1. Financiera: Se pretende medir y conocer aspectos econdomicos como lo es la capacidad
presupuestal o el valor de los accionistas, a través de los indicadores financieros se podré
maximizar le valor y crecimiento de la empresa, se suele utilizar como indicadores la
disminucién de costos, fuentes alternas de ingresos o el margen de utilidad, también el
flujo de caja y el valor agregado.

2. Cliente: Se pretende medir el grado de relacién con los clientes. Algunos de estos
indicadores son la satisfaccion de clientes, retencion de clientes, rentabilidad de clientes,
reconocimiento de marca y cuota de mercado.

3. Procesos internos: Se centra en el valor agregado que genera la empresa, la optimizacion
de la calidad, el incremento de la capacidad de produccién, entre otros. Algunos de los
indicadores que se usan con frecuencia en esta perspectiva son la optimizacion de la
calidad, aumentar la capacidad de produccion, cumplimiento de garantias, tiempos de
fabricacion, entre otros.

4. Formacion y desarrollo: Se enfoca en el la mejora de la empresa desde el clima laboral,

apoyo tecnologico y el capital humano. Los indicadores empleados se relacionan con los
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niveles de productividad de los trabajadores, el nivel de satisfaccion de estos, los niveles

de cualificacion como la evaluacion de habilidades o desempefio, entre otros.

Es importante que las empresas desarrollen de manera consciente el tablero de control
(Ver Cuadro 4), teniendo en cuenta indicadores de seguimiento, los cuales deben de estar

alineados con los objetivos y las iniciativas de esta.

Pasos para realizar Cuadro de Mando Integral segun Albornoz (2020):

A. Definir la estrategia: En el primer momento se debe definir los resultados esperados
de la empresa, es decir, Mision y Vision. (Se complemente con la implementacién de
la administracidn por objetivos que realizara la empresa, ver Estrategia 2).

B. Definir los objetivos para cada perspectiva: Se debe de construir un mapa estratégico
que contenga las 4 perspectivas (Finanzas, cliente, procesos internos y formacion y
desarrollo), relacionando los objetivos entre ellos.

C. Elegir los indicadores: Se definen los indicadores pertinentes segun la estrategia y los
objetivos. Por otro lado, diferentes autores recomiendan no sobrecargar el Cuadro de
mando Integral, por lo que no se deberia utilizar mas de 7 indicadores por perspectiva,
sin embargo, esto puede variar segun las caracteristicas de la empresa.

D. Operacional: En esta fase se deben de elegir las iniciativas de la empresa para lograr
los objetivos.

E. Construccion del Cuadro de Mando Integral 2

2 Ver Anexo G para visualizar ejemplo de Cuadro de Mando Integral de una Joyeria
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Cuadro 4. Plantilla Cuadro de Mando Integral

PERSPECTIVA OBJETIVOS METAS INDICADORES INICIATIVAS

Perspectiva Financiera

Perspectiva del Cliente

Perspectiva de los
Procesos Internos

Perspectiva de Formacién
y Desarollo

Fuente: Elaboracion propia con datos tomados de Kaplan, R &Norton, D. (2000)

Al culminar esta estrategia, se espera que las empresas que estén buscando implementar
estrategias que le permitan cambiar su modelo de gestion, puedan servirse de esta herramienta
efectiva para la toma de decisiones y orientacion a los objetivos estratégicos. También, es
fundamental aclarar que esta herramienta requiere del compromiso de la alta direccion y los

colaboradores para que funcione de manera éptima.

4.3 Recomendaciones De Estrategias De Desarrollo Local

4.3.1 Marketing Territorial Y Marca Region

La marca pais 0 marca region son una representacion comercial que permite la
identificacion de un territorio frente a otro, la finalidad de esta es alcanzar y mantener un
posicionamiento. Segun Gonzales, R (2018, citado en Plata, J. 2019):

Una marca region debe unificar y proporcionar la coordinacion, debe de ser
producto de la inspiracion para un grupo amplio, es un enfoque y su efectividad para

motivar su dinamismo en la demanda depende de la adjudicacion de sus elementos
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tipicos, marcas ligadas a espacios geograficos se refiere a encasillar un concepto y

proponer una estrategia metodologica. (p.19)

Para la implementacion de una marca region, un grupo amplio perteneciente al territorio
debe de sentirse representado por esta herramienta. Por otro lado, es primordial hablar del
marketing territorial, pues, es una herramienta del marketing tradicional, su principal funcién
es promocionar un territorio, esta herramienta puede ser aplicada en todo tipo de territorios
tales como ciudades, departamentos o paises. Torreblanca (2016, citado en Ruiz 2019 )

En el norte del departamento del Cauca, actualmente se encuentra vigente la marca
region “Norte del Cauca” que representa los 13 municipios de esta zona de la region; Santander
de Quilichao, Buenos Aires, Suéres, Caldono, Padilla, Puerto Tejada, Guachené y Villa Rica,
Caloto, Corinto y Miranda, Jambal6 y Toribio. Segtn la Gobernacion del Cauca (2019), gracias
al proceso de construccion de una “Marca Region” que comenzo desde el afio 2016, se logrd
la identificacion de un logo: simbolo grafico y un eslogan para la region del Norte del Cauca,
para sus procesos de promocién, comercializacion y marketing territorial, lo cual permite
generar diferenciacion y facil recordacion de los productos y servicios de la zona.

Mencionado esto, es clave la creacion de una Marca Regidn que represente a todos los
Municipios de la regién. De esta manera, se busca generar una estrategia de marketing
territorial que busca que los empresarios, la comunidad Caucana e internacional distinga la
diversidad de municipios que integran el departamento. Ademas de ser una estrategia de
posicionamiento de marca, también se busca que a través de la marca exista mayor desarrollo
local, asimismo, que se retome la identidad Caucana, lograr que los productos sean consumidos
en los mercados locales y regionales permitiendo que se genere una oportunidad de negocios
para estos productos elaborados en Cauca y un reconocimiento en el ambito internacional que

permita generar memoria del departamento en otros mercados.
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Con la estrategia de marketing territorial, se espera transmitir una imagen moderna y
positiva, donde ademas de destacar los productos y servicios del departamento también se
busca dar a conocer las regiones e incentivar el consumo local y construir una imagen territorial
sOlida y creible. Ademas de que los productos lleven consigo la identidad territorial y se logre

promover el turismo local.

4.3.2 Cooperacion

Factores como el acceso al crédito, la intensidad de innovacion y forma organizacional,
principalmente son las barreras que afectan a las micro y pequefias empresas, ya que las
capacidades productivas y tecnologicas son motores importantes de las exportaciones. Factores
importantes para una region como lo es el Cauca, cuyo tejido empresarias estd compuesto
principalmente por Micro y pequefias empresas.

En el mercado internacional, es importante que la empresa oferente pueda contar con
la capacidad productiva y la tecnologia necesaria para entregar la cantidad requerida por el
comprador, factor que puede ser una barrera al no satisfacer la demanda, pues se pierde un
cliente potencial. Como lo menciona Gary Hamel, Yves Doz, y C.K. Prahalad (1989) Se
necesita mucho dinero para desarrollar nuevos productos y penetrar en nuevos mercados, y
pocas empresas pueden hacerlo solas en cualquier situacion. De esta manera, los autores
reafirman que la alianza entre empresas permite adquirir nuevas tecnologias o habilidades,
donde las empresas occidentales muestran mas interés por establecer alianzas, evitar
inversiones, y reducir costes y riesgos que por la competencia. De este modo, se planea que
con la alianza estratégica las empresas puedan desarrollar vinculacion con otras firmas de la
cadena productiva, con el objetivo de compartir recursos, reducir riesgos y facilitar la
realizacion de la exportacion en conjunto.

A través de redes o cadenas empresariales se podrian superar las limitaciones ya

mencionadas, ya que al actuar de manera mancomunada y organizada se incrementara el
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volumen de produccién, mayor capital, precios mas competitivos y una capacidad negociadora
mas favorable.

Es por esto que, la cooperacion internacional que se define como "el conjunto de
acciones que intentan coordinar politicas o aunar esfuerzos para alcanzar objetivos comunes en
el plano internacional” (Insulza, 1998, p. 73) es una estrategia interesante y provechosa de la
cual se pueden servir las empresas de la regién, anexando a los consorcios de exportacion. Se
recomienda que en el departamento se genere una alianza entre las diferentes entidades para
generar un programa de cooperacion, donde en un primer momento se direccione a las PYMES
las diferentes modelos de cooperacién y las ventajas de estas. Teniendo en cuelta la cultura'y

el entorno Caucano, los modelos a tener en cuenta son:

Modelo 1. Contrato o acuerdo con una empresa, principalmente mas grande. De esta
manera, larepresentaray distribuira sus productos en el nuevo pais. La empresa grande contaria
con la infraestructura y los conocimientos necesarios para asumir adecuadamente la

exportacion.

Modelo 2. Exportacion en grupo, basado en acuerdos estables entre empresas. De esta
forma, las compafiias firmantes aprovecharian sus respectivas sinergias y recursos en el camino

hacia los nuevos mercados.

Modelo 3. Exportacion conjunta, donde se encuentran un grupo de empresas
interconectadas de una misma industria o sector (cluster), con vinculos de cooperacion e
interdependencia. Se trata de un modelo en que las compafiias que lo integran compiten entre

si, pero al mismo tiempo pueden colaborar en el desarrollo de diferentes procesos.

Por otro lado, es importante que se organice y documente informacion por sector,

productos y capacidad productiva de las empresas interesadas en implementar esta estrategia.
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De esta manera, se permitird que las empresas puedan generar alianzas. También, se
recomienda a las empresas mejorar en aquellos asuntos gerenciales que afectan la

internacionalizacion.

5. Modelo De Gestion Comercial Internacional Para Empresas Del Departamento Del

Cauca

Para la mejora de la gestion comercial internacional de las empresas del Departamento
del Cauca, se identifica una secuencia de herramientas y actividades que se deben de realizar
en conjunto. De esta manera, se espera un efecto positivo al realizar modificaciones y mejoras

tanto en el &mbito gerencial como operativo.
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Esquema 1. Modelo de Gestion Comercial Internacional

MARCO ESTRATEGICO
IDENTIFICACION: 0déle de Negocio
(Plantilla)

PLANEACION ESTRATEGICA z
ADMINISTRACION CUADRO DE O
POR OBJETIVOS MANDO INTEGRAL <
*Wision =z
*Misidn *Indicadores L
*Objetivos E
comerciales |

<
o
o
|_
MONITOREO, SEGUIMIENTO Y EVALUACION '5.';

*Evaluar logros . *Defnicion deacciones

‘Analisis de resultados de los
*Revisar objetivos # ‘

indicadores *Cambios de ohjetivos

organizacionales

Fuente: Elaboracion propia

Con base en las estrategias mencionadas con anterioridad, se representa graficamente
el modelo a implementarse. En el primer momento, después de realizar la identificacion del
potencial exportador de la empresa, e identificar las inconsistencias y las oportunidades de
mejora, se pretende que la empresa tenga claridad en el modelo de negocio y este esté
debidamente diligenciado. Ademas, se detallan los objetivos a largo plazo de la empresa. Una
vez culminado el proceso, se realiza una respectiva retroalimentacion, donde se analizan los
objetivos y los logros cumplidos, de esta manera se procede a modificar objetivos de ser

necesario para lograr el objetivo.
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6. Fichas Normativas

Para la distincion y la identificacion de la ruta que deberad seguir cada empresa, se
realizara primero un filtro que permitird definir la ficha normativa a seguir, segun sus
caracteristicas (sector, experiencia y modelo de negocio). La primera clasificacion se realiza
de acuerdo al sector productivo al que pertenece la empresa, después, se tomaron las siguientes

preguntas del Modelo de Medicién de Potencial Exportador ( Ver Tabla 6):

1. ¢Cudl ha sido la experiencia internacional de la empresa?
a) Ninguna
b) Ocasional
c) Experimental

d) Regular

2. ¢Sabe cudl es el modelo de negocio de la empresa?
a) Si

b) No

De esta manera, se realizara una distincién inicial que permitira catalogar a las empresas
segun caracteristicas comunes. También, se ha tenido en cuenta el Intervalo de intensidad para
la evaluacion del potencial exportador (Ver Tabla 7) debido a que este nos permite dar un
panaroma de conocimiento para decidir sobre cuales estrategias y programas brindados por la
Céamara de Comercio del Cauca y Procolombia se deben seguir, los cuales seran catalogados

por tres categorias:

1. Programas de Formacién Exportadora: Ciclos de Capacitaciones, seminarios,

diplomados, programa de ingles empresarial, entre otros.
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2. Programas especiales: Futurexpo, plataforma exportadora del suroccidente,
programas para fortalecer el agro caucano, consorcio de exportaciones, fabricas de
internacionalizacion, entre otros.

3. Gestion comercial: Participaciéon en espacios comerciales como: Macrorrueda 85,
macrorrueda Internacional, encuentro Empresarial Andino, Softic para industrias 4.0,

Alianza Pacifico.

Para todas las empresas que no tienen ninguna experiencia realizando exportaciones o
presentan una experiencia ocasional, se recomienda seguir la ficha normativa base (Anexo H),
pues esta permite que las empresas puedan tener una buena gestion comercial internacional
para incursionar en el comercio exterior con objetivos claros y medibles, ademas de brindar la
informacidn necesaria y requerida para iniciar la ruta hacia la internacionalizacion, y, conocer
una estrategia de acceso a mercados internacionales como lo es el consorcio de exportaciones.
También, si la empresa presenta un intervalo de intensidad “Deficiente”, “Bajo” o “Regular”,
y no tiene conocimiento del modelo de negocio de la empresa, debera seguir la ficha normativa
base, de esta manera, se lograra obtener un intervalo de intensidad aceptable para continuar con
el proceso.

Por otro lado, para las empresas que tienen experiencia internacional experimental, se
recomienda seguir la Ficha Normativa Experimental (Ver Anexo I), donde se encuentra el
seminario taller “ Disefiando su estrategia comercial para la exportacion”, el cual dard a conocer
a los empresarios las instrucciones para desarrollar una propuesta comercial ganadora, cdmo
participar en eventos internacionales, como preparar una cita de negocios, y la clave para
construir un pitch comercial con enfoque internacional. Ademas, con fabricas de
internacionalizacion, la empresa trabajard con un funcionario ProColombia, el cual realizar
un respectivo diagnostico para conocer oportunidades de mejora en el proceso de

internacionalizacion.
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Por ualtimo, si la empresa tiene experiencia internacional regular, y tiene un mayor
conocimiento sobre los procesos que se deben de llevar a cabo para exportar eficientemente,
se recomienda seguir la ficha normativa de Gestion (Ver Anexo J), en estas, segun
ProColombia, se espera que los empresarios logren s sacar sus productos al mercado nacional

y hacer nuevas alianzas que les permitan seguir adelante con sus exportaciones.

7. Conclusiones

Desde el afio 2020, el departamento ha presentado un decrecimiento tanto en el nimero
de exportaciones, el volumen exportado y el numero de exportadores, también, cabe mencionar
que la region se vio afectada por dos eventualidades; en el afio 2020 por la pandemia de Covid
19, y, en el afio 2021 por el paro nacional. Muchas empresas se vieron obligadas a retirarse del
mercado, o, reinventarse. En la actualidad, es de destacar que para lograr el fortalecimiento
empresarial en del departamento y llegar a mercados extranjeros, las empresas caucanas deben
trabajar y apoyarse en entidades facilitadoras del comercio exterior, como ProColombia, la

Céamara de Comercio del Cauca, entre otras.

En lo que conscierne al tejido empresarial del departamento, se encontré que en este,
predominan las PYMES. En la clasificacion realizada, gracias a los datos suministrados por la
Cémara de Comercio, de 172 empresas que se encontraban en la matriz de identificacion de
potencial exportador, 86,62% son microempresas, el 8,13% son pequefias empresas y el 5,23%
son medianas empresas. De esta manera, se debe tener en cuenta las barreras a las cuales se
encuentran estas empresas en el momento internacionalizarse, pues, factores como la capacidad

productiva, y el nimero de ingresos, juegan un papel predominante.
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Para el fortalecimiento de la gestion comercial internacional, la administracién
estratégica cumple un rol fundamental en el analisis, pues, para las empresas que busquen
implementar herramientas estratégicas para cambiar su modelo de gestién; la administracion
por objetivos le permitira a las empresas alinear sus objetivos a largo plazo (vision y misién)
con los objetivos y metas organizacionales, lo cual en compafiia del cuadro de mando integral
es una herramienta para la alta gerencia y la toma de decisiones efectivas,, y se recomienda
mantenerlo actualizado con informacion oportuna, permitiendo ser una eficiente alternativa de
crecimiento empresarial. Ademas, una constante medicion de los logros y revision de objetivos,
permiten a las empresas la retroalimentacion y el cambio de objetivos y practicas para una
Optima obtencion de resultados.

Con la implementacion de la medicion del potencial exportador y las estrategias para el
fortalecimiento de la gestion comercial internacional, se espera que las empresas puedan tener
mayor informacion a su disposicién y conocimiento sobre administracion estratégica, ademas,
poder implementar las estrategias planteadas les permitird una mayor preparacion para
incrementar tanto su nivel de intensidad del potencial exportador, asi como su nivel de
preparacion al momento de entrar en negociaciones en mercados externos. Se considera
necesario que todas las empresas hayan llevado a la practica la ficha normativa base, pues, es
la informacion “basica” y necesaria que permitird que las empresas puedan mejorar la gestion
comercial internacional, ya que las buenas préacticas, arrojan buenos resultados. También, se
espera que las empresas que ya tienen conocimiento y han realizado exportaciones en diversas
oportunidades, se continten favoreciendo de los programas brindados por estas entidades y su

acompariamiento.
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Anexo A. Tabla de productos exportados segiin municipio de origen.
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Cindad domicilio Descripcion Arancel

Suma de TOTAL Valor

=] 7] FOB (USS)

SANTANDER DE
QUILICHAO CAJAS YCARTONAJES- PLEGABLES- DE PAPEL O CARTONM- 5IN CORRUGAR 52.80
CHAPAS YTIRAS- EXTENDIDAS (DESPLEGADAS)- DE HERRO O DE ACERO S 76.840.02
COMPLEMENTOS ALIMENTICIOS QUE CONTENGAN EXCLUSWAMENTE MEZCLAS DE VITAMINAS Y $ 168.255.04

MINERALES
COMPLEMENTOS ALIMENTICIOS QUE CONTENGAN EX CLUSIVAMENTE MEZCLAS O EXTRACTOS
DE PLANTAS- PARTES DE PLANTAS- SEMILLAS O FRUTOS- CON VITAMINAS- MINERALES U OTRAS
SUSTANCIAS
LAS DEMAS CONSTRUCCIONES Y SUS PARTES- DE FUNDICION- HERRO O ACERO- EXCEFTO LAS
COMSTRUCCIONES PREFABRICADAS DE LA PARTIDA 9406
LAS DEMAS MANUFACTURAS DE ALUMNIO
LAS DEMAS PLACAS- LAMINAS- HOUAS- Y TIRAS DE POLIURETANOS- CELULARES
LOS DMS APARATOS MEC ANICOS (INCLUSO MANUAL ES)- PARAPROYECTAR-DISPERSAR O
PULVERIZAR MATERIAS LIQUIDAS O EN POLVO
LOS DMS MEDICAMENTOS (CON EXCLUSION DE LOS PRODUCTOS DE LAS PARTIDAS 30.02-30.05
0 30.06) CONSTTUIDOS POR PRODUCTOS MEZCLADOS ENTRE SIPREPARADOS PARA USOS
TERAPEUTICOS O PROFILACTICOS- SIN DOSIFICAR MI ACOMDICIONAR PARA LA VENTA AL POR
MEMOR- PA
LOS DMS MEDICAMENTOS PARA USO HUMANO- DOSIFICADOS (INCLUIDOS LOS DESTINADOS A
SE ADMIMISTRADOS POR VIATRANSDERMICA) O ACONDICIONAD OS PARA LA VENTA AL POR
MEMOR

LOS DMS MEDICAMENTOS PARA USO HUMANO- QUE CONTENGAN VITAMINAS U OTROS
PRODUCTOS DE LA PARTIDA 29 36- DOSIFICADOS (INCLUIDOS LOS DESTINADOS A SER
ADMINISTRADOS POR VIA TRANSDERMIC A) O ACONDICIONAD OS PARA LA VENTA AL POR MENOR

LOS DMS MEDICAMENTOS QUE CONTEMNGAN HORMONAS CORTICOCOSTEROIDES- SUS
DERNADOS Y ANALOGOS ESTRUCTURALES- PARA USO HUMANC- DOSIFICADOS (NCLUDOS LOS
DESTINADOS A SE ADMINISTRADOS POR WVIA TRANSDERMICA) O ACONDICIONADOS PARALA
VENTA AL POR MENOR
LOS DMS MEDICAMENTOS QUE CONTENGAN OTROS ANTIBICOTICOS- PARA USOHUMANC-

5 7.308.67

$1871.079.32

5213873
$132.058.67

$ 2.766,00

5316.684.91

510350240334

$341.607.38

5101549314

DOSIFICADOS (NCLUIDOS LOS DESTINADOS A SE ADMNSTRAD OS POR VIA TRANSDERMICA) O $ 1.609.001.42
ACONDICIONADOS PARA LA VENTA AL POR MENOR
LOS DMS PAPELES PARA ACANAL AR- SIN ESTUCAR NI RECUBRIR- EN BOBINAS (ROLLOS) OEN
HOJAS- QUE NO HAYAN SDO SOMETIDOS A TRABAJOS COMPLEMENTARIOS O TRATAMIENTOS § 26.050.47
DISTINTOS DE LOS ESPECIFICADOS EN LA NOTA 3 DEL CAPTULO 48
LOS DMS PAPELES SIMLARES AL PAPEL HIGIENICO- GUATA DE CELULOSA O NAPA DE FIBRAS
DE CELULOSA DE LOS TIPOS UTILIZADOS PARA FINES DOMESTICOS O SANTARIOS- EN BOBINAS 5 20.947.00
(ROLLOS) DE UNA ANCHURA INFERIOR O IGUAL A 36 CM O CORTADOS EN FORMATO; SABANAS Y s
AR
LOS DMS POLIETERES- EN FORMAS PRIMARIAS $ 1.559.79
LOS DMS PRODUCTOS LAMINAD OS PLANOS DE HERRO O DE ACERO SIN ALEAR- PINTADOS- 5 2.057.89
BARNFZ ADOS 0 RFVESTINOS NF Pl ASTICO- NF ANCHURA SUPFRIOR O IGUAL A £00 MM :
LOS DMS TORMILLOS Y PERMOS ROSCADOS- INCLUSO CON SUS TUERCAS Y ARANDEL AS- DE s 353 88
FUNDICION- HERRO O ACERO :
MEDICAMENTOS QUE CONTENGAN PENICILINAS O DERIVAD OS DE ESTOS PRODUCTOS CON LA
ESTRUCTURA DEL ACIDO PENICILANICO- O ESTREPTOMCINAS O DERVADOS DE ESTOS < 658.36.06
PRODUCTOS- PARA USO HUMANO- DOSFICADOS (INCLUDOS LOS DESTINADOS A SE :
ADMINISTRADOS POR VIA TRANSD
PARA USO HUMANO $203.333.12
PARTES Y ACCESORIOS DE MAQUINAS Y APARATOS PARA IMPRIMIR POR MEDIO DE PLANCHAS- 5 5.965.14
CILINDROS Y DEMAS ELEMENTOS IMPRESCORES DE LA PARTID A 84.42 :
PASTA QUIMICA DE MADERA DE CONIFERAS- SEMIBLANQUEADA O BLAMQUEADA- A LA SOSA S 4833176
(SODA) O AL SULFATO- EXCEPTO LA PASTA PARA DISOLVER :
PERNOS ROSCADOS DE ANCLAJES EXPANSIBLES- PARA CONCRETO- DE FUNDICION- HERRO O s 31775
ACERO :
PUERTAS- VENTANAS- Y SUS MARC OS- C ONTRAMARCOS Y UMBRALES- DE FUNDICION- DE S 448400
HIERRO O DE ACERO- EX CEPTO LAS CONSTRUC CIONES PREFABRICADAS DE LA PARTID A 94.06 :
REMACHES- SIN ROSCAR- DE FUNDICION- HERRO O ACERO $8.282.12
TORNILLOS TALADRAD ORES ROSCADOS- DE FUNDICION- HERRO O ACERO $ 14.184,57
Total SANTANDER DE
QUILICHAO $17.067.558,89
- LAS DEMAS PARTES DE ASIENTOS (EXCEPTO LOS DE LA PARTIDA 94.02) INCLUSO LOS < am e
= MIRANDA cEMS AS(F A A F § 23.547.75
LAS DEMAS PLACAS- LAMINAS- HOJAS- Y TIRAS- DE PLASTICO- OBTEMDAS POR <200
ESTRATIFICACION CON PAPEL :
LOS DMS ARTICULOS DE TAPICERIA- DE PUNTO- EXCEPTO LOS DE LA PARTIDA 94.04 $ 10.324.15
LOS DMS ASIENTOS (EXCEPTO LOS DE LA PARTIDA 94.02) §2.772.175.46
LOS DMS ASENTOS (EXCEPTO LOS DE LA PARTIDA 94 02} CON ARMAZOM DE METAL § 4.414.00
LOS DMS ASENTOS (EXCEPTOLOS DE LSEFI'_?E-I\F,:SA 94.02)- CON ARMAZON DE METAL- CON 5 1269.091.60
LOS DMS MOTORES DE CORRIENTE CONTINUA- DE POTENCIA INFERIOR O IGUAL A 750 W $ 40.727.00
Total MIRANDA $ 4.120.251.96
R POPAYAN ACCESORIOS DE TUBERIAALEACION%%%ESF?C?;E (POR EJEMPLO: RAC ORES- CODOS- F—
ADHESNOS A BASE DE POLIMEROS DE LAS PARTIDAS 39.01 A 39.13 O DE CAUCHO S 67.66
BOLSOS DE MANO (CARTERAS)- INCLUSO CON BANDOLERA O SIN ASAS- CON LA SUPERFICIE 6 1344985
EXTERIOR DE CUERO NATURAL O CUERC REGENERADO :
CAFE TOSTADO- DESCAFEINAD O $ 6.263.60
CAFE TOSTADO- SIN DESCAFEINAR- EN GRANO $ 6.107.88
CORREAS TRANSPORTAD ORAS DE CAUCHO VUL CANEZADO- REFORZADAS SOLAMENTE CON $ 308791 15
MATERIA TEXTIL et
FORMULAS MO LACTEAS PARA NINOS DE HASTA 12 MESES DE EDAD $ 6.609.60
GALLETAS DULCES (CON ADICION DE EDULCORANTE) $ 89145
LAS DEMAS CERAS VEGETALES (EXCEPTO LOS TRIGLICERIDOS)- INCLUSO REFINADAS O 5 92250.00
COLOREADAS :
LAS DEMAS CORREAS TRANSPORTAD ORAS- DE CAUCHO VULC ANZADO $ 19.330,74
LAS DEMAS PARTES DE MAQUINAS O APARATOS DE LA PARTIDA 84.28 S 534.00
LAS DEMAS PASTAS ALIMENTICIAS SIN COCER- RELLENAR NI PREPARAR DE OTRA FORMA $ 1.595.25



LOS DMS ACCESORIOS DE TUBERIA (POR EJEMPLO: EMPALMES O RACORES- CODOS-
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MANGUITOS)- DE FUNDICION- DE HERRO O ACERO $3.05.0
LOS DMS CAFE SIN TOSTAR- SIN DESCAFEINAR §1.527.289 41
LOS DMS CEREALES (EXCEPTO EL MAZ) EN GRANO O EN FORMA DE COPQA U OTRO GRANO
TRABAJADO (EXCEPTO LA HARINA- GRANONES Y SEMOLA)- PRECOCIDOS O PREPARADODS DE $ 5.896.80
OTRO MODO
LOS DMS CONTADORES DE GAS- INCLUIDOS LOS DE CALIBRACION § 1.017.610,75
LOS DMS MEDICAMENTOS PARA USO HUMANG- DOSIFICADOS (INCLUIDOS LOS DESTINADOS A
SE ADMINISTRADOS POR VIA TRANSDERMICA) O ACONDICIONADOS PARA LA VENTA AL POR § 32.800.50
MEMOR
LOS DMS PRODUCTOS DE PANADERIA PASTELERIA O GALLETERIA INCLUSO CON ADICION DE
CACAQ; HOSTIAS- SELLOS VACIOS DEL TIPO DE LOS USADOS PARA MEDICAMENTOS- OBLEAS $ 19.230.00
PARA SELLAR- PASTAS SECAS DE HARINA- ALMIDON O FECULA- EN HOJAS YPRODUCTOS :
SIMILARES
LOS DMS QUINUA {QUINOA) (CHENOPODIUM QUINDA) $8.242.50
PARTES IDENTIFICABLES COMO DESTINADAS EXCLUSIVA O PRINCIPAL MENTE A ASCENSORES- $ 1.256.31
MONTACARGAS O ESCALERAS MECANICAS DE LA PARTIDA 84 23 o
PINAS (ANANAS) FRESCAS O SECAS § 108.083.99
PORTADOC UMENTOS- CARTAPACIOS- COM LA SUPERFICIE EXTERIOR DE CUERO NATURAL O $2.208.00
CUERQ REGENERADO :
PRODUCTOS A BASE DE CEREALES- OBTENIDOS POR INFLADO O TOSTADO $ 5.428.80
Total POPAYAN $3.306.121,57
- - CASCARA YCASCARILLA DE CAFE SUCEDANEDS DEL CAFEE QUE CONTENGAN CAFEE EN
FIENDAMO CUALQUIER PROPORCION > 1.650.00
LOS DMS CAFE SIN TOSTAR- SIN DESCAFEINAR §$1473.977.08
Total IENDAMO $ L475.657.08
4 SUAREZ- CAUCA QRO (INCLUIDO EL ORO PLATINADO)- EN BRUTO- PARA USO NO MONETARIO- EXCEPTO EN POLVO $931.122.97
Total SUAREZ - CAUCA $931.122,97
= BUENOS AIRES ORO (INCLUIDO EL ORO PLATINADO)- EN BRUTO- PARA USO MO MONETARIC- EXCEPTO EN POLVO $768.052.28
Total BUENOS AIRES $768.052,28
CALOTO ALEACIONES DE ALUMINIO EN BRUTO §382.813 33
ALEACIONES DE ESTANO- EN BRUTO § 56.323 47
BARRAS YALAMBRES DE ESTANO ALEADO- PARA SOLDADURA § 16.110.00
LAS DEMAS CHAPAS - HOUAS Y TRAS- DE PLOMO $11.424 40
LAS DEMAS DE MAGNESIO Y SUS MANUFACTURAS §13.918.40
LAS DEMAS MANUFACTURAS DE CINC § 143.967.50
Total CALOTO $ 626.557,10
. ABONOS MINERALES O QUIMICOS CON LOS TRES ELEMENTOS FERTILIZANTES: NITROGEMNO- s
PUERTO TEJADA FOSFORD YPOTASIO $ 8.447.50
ARTICULOS DE OFICINA Y ARTICULOS ESCOLARES DE PLASTICO 5$0.80
BOLIGRAFOS $3.50
LAS DEMAS MANUFACTURAS DE PLASTICO YMANUFACTURAS DE LAS DEMAS MATERIAS DE § 14.695.28
LAS PARTIDAS 39.01A39.14 ;
LAS DEMAS PLACAS- LAMINAS- HOJAS- YTIRAS DE LOS DEMAS PLASTICOS- CELULARES § 24.013,05
LAS DEMAS PLACAS- LAMINAS- HOJAS- YTIRAS- DE PLASTICO § 85.520,90
LOS DMS ABONOS MINERALES 0 QUIMICOS- CON DOS DE LOS ELEMENTOS FERTILEANTES: § 67.487 81
MITROGENO- FOSFORO O POTASIO: LOS DEMAS ABONOS :
LOS DMS ABONOS MIMERALES O QUIMICOS NTROGEMADOS- INCLUIDAS LAS MEZCLAS NO $ 13.652.00
COMPRENDIDAS EM LAS SUBPARTIDAS PRECEDEMNTES o
LOS DMS ABONOS MINERALES © QUIMICOS POTASICOS §13.858.27
LOS DMS ABONOS MINERALES QUIMICOS CON LOS DOS ELEMENTOS FERTILIEANTES: § 53.040.14
MTROGENO Y FOSFORO ;
LOS DMS ACIDOS MONOCARBOX ILICOS AROMATIC OS- SUS ANHIDRID 0S- HALOGENUROS- S 76.580.00
PEROXIDOS- PEROXIACIDOS Y SUS DERNVADOS :
LOS DMS FUNGICIDAS PRESENTADOS EN FORMAS O EN ENVASES PARA LAVENTA AL POR § 567245
MENOR O EN ARTICULOS :
LOS DMS LIBROS- FOLLETOS E IMPRESOS SIMILARES- EN HCQUAS SUELTAS- INCLUSO PLEGADAS $1.00
LOS DMS SOMBREROS YDEMAS TOCADOS- DE PUNTO O CONFECCIONADOS CON ENCAJE- $ 48,00
FIELTRO O U OTRO PRODUCTO TEXTIL- EN PIEZA (PERO NO EN TIRAS)- INCLUSO GUARNECIDOS ;
0XIDOS DE BORD; LOS DEMAS ACIDOS BORICOS §7.312.00
PRODUCTOS DE ESTE CAPTULC (ABONOS) EN TABLETAS O FORMAS SIMILARES O EN ENVASES $ 40.973.51
DE PESO BRUTO INFERIOR O IGUAL A 10 KG ;
RATICIDAS Y DEMAS ANTRROEDORES YPRODUCTOS SIMILARES PRESENTADOS EN FORMAO $ 4286077
EN ENVASES PARA LA VENTA AL POR MENOR O EN ARTICULOS. R
UREA- INCLUSO EN DISOLUCION ACUOSA- CON UN PORCENTALJE DE NITROGENO SUPERICR O $2.00
IGUAL A 45% PERO INFERIOR O IGUAL A 46% EN PESO (CALIDAD FERTILIZANTE) :
VAJILLAS YDEMAS ARTICULOS PARA EL SERVICIO DE MESA O DE COCINA- DE PLASTICO- $ 12.00
EXCEPTO BBERONES )
Total UERTO TEJADA $454.182,98
= INZA LOS DMS CAFE SIN TOSTAR- SIN DESCAFEINAR §363.220.04
Total INZA $363.220,04
POPAYAN CAOLIN-INCLUSO CALCINADO § 12.000.00
MENAJES § 7.000,00
SACOS (BOLSAS) Y TALEGAS PARA ENVASAR- DE PITA (CABUYA- FIQUE) § 31.130,00
Total POPAYAN $ 50.130,00
R VILLARICA LOS DMS ARTICULOS PARA EL TRANSPORTE O ENVASADO- DE PLASTICO § 16.131,54
Total VILLARICA $16.131,54
Total general $29.179.326,31

Fuente. Elaboracion propia. Base de datos SICEX (Enero-Noviembre 2021)

Nota: EI Municipio de Popayan se contabilizd dos veces en esta tabla, sin embargo, para los

totales municipales y demas andlisis, se sumaron estos valores.



Anexo B. Tabla productos exportados por el sector Agroalimentos.

Posicion arancelaria

Total general

0201112000-Los gemas cafés sin tostar, sindescateinar. 3.690.625
1701532000-Los cemas azlcarss de cafia © d= remolacha y 5a3caross quimicam. 16263792
1701140000-Los demas azlcares de cafia en bruto, sin adicion de aromatizante.. 7.055.287
2008510000-Paimitos preparados o conservados ce otra forma, incluso con adi.. 232.580
1703100000-Melaza de cafia. 28.883
1806320090-Los cemas chocolates ycemss preparacionss alimenticias queco 62652
1801001900-Los demas cacaos crudos en grano, entero o partido. 174026
0901212000-Café tostado, sin descafeinar, molido. 15808
2106907300-Complementos alimenticios, que contengsn exclusivamente mezc.. 46624
1008509000-Las demas quinua (quinoa) (Chenopodium quinoa) 242
08119088001 as demas Frutas y otros frutos sin cocer ococidoscon aguaoal v.. 85612
0402251100-Leches v natas (crema), concentradas ocon adicion de azicar u of.. 3.093
0712905000-Las demas hortalizas, mezcias de hortalizas, secas, bien cortadas .. 657
071310S000-Las demas arvejss o guisantes (Pisum sativum) secas desvainada.. 1620
0713315000-Los demds frijoles (frejoles, porotos, alubias, judias) de ias especi.. 763
0803101000-Platanos "plantains”, frescos. 13230
0805502200-Lima Tahitf (limoén Tahiti) {citrus latifolis), frescas o secas. 4683
0801120000-Caf€ sin tostar, descafeinado. 64958
0801220000-CafE tostaco, descafeinaco. 3.065
0801300000-Céscara y cascariliz = café; sucecaneos del cafe gue contengan ¢ 1680
1102905000-Las demas harinas de cereales, excepto de trigo o de morcajo (tra.. 2020
1104230000-Granos trabajados (por €jemplo: mondados, periados, troceados .. 24485
1106305000-Las ¢emas narinas, sémolas y polvo de los productos del capitulo .. 42500
1704501000-Eombones, caramelos, confites y pastilias. 2252
1704905000-Los demas articulos de confiteria sin cacao (incluido el chocolate .. 3.530
1806320010-Los demas chocolates y demas preparaciones alimenticias que ¢co.. 658
21806200090-Los demas chocolates y demas preparaciones alimenticias que co.. £525
1801200000-Mezclias y pastas para |a preparacion ce productos de panaceria, .. 16838
1501905000-La5 demas preparaciones alimenticias de |a partida 15.01 no expr.. 2780
1802150000-Las demas pastas alimenticias sin cocer, rellenar ni preparar éeo 1122
1504100000-Productos a base de cereales, obtenidos por infiado o tostado. 5423
1904900000-Los demés cerezles (excepto el maiz) en grano, precocicos o prep.. 14281
1905310000-Galletas dulces (con adicion de edulcorante). 15230
1805400000-Pan tostado y productos similares tostados. 1166
1505509000-Los demas productos de panaderia pasteleria o galleteria incluso .. 28.059
2007559200-Los dem3s purésy pastas, obtenidos por coccidn, incluso con adic.. 283436
2008352000-Los demas frutos y partes comestibles de plantas, incluidas Ias m.. 325
2101120000-Preparaciones a base ce extractos, esencias o concentradosoab. 10.437
2102200000-"Ketchup” y demas salsas de tomate preparada. 3320
2103905000-L3s demas salsas preparadas y preparaciones para salsas. 7.852
2106907200-Complementos alimenticios, que contengan exclusivamente mezc.. 82827
2202%50000-Las demzs bedidas no alcondlicas excepto los jugos dela partida . 21216

Fuente. Tomado de ColombiaTrade(2021)



Anexo C. Tabla Productos exportados por el sector Metalmecéanica y Otras Industrias.

Posicion arancelaria

Total general
S028100090-Los demés contadores de gas.

9401710000-Los demés asientos con armazon de metal, con relleno (excepto lo..
7308205000-Las demas construcciones y partes de construcciones no incluidas..
4010120000-Correas transportadoras reforzadas solamente con materia textil.
73075S0000-Los demas accesorios de tuberis, de fundicion, de hierro o de acer..
SE158001010-Pafzles parzs bebes, de pasta ce papel, papel, guata decelulosao .
7210705000-Los demas productos laminados planos de hierro o de acerosinal..

$618002010-Compresas y tampones higiénicos, de pasta e papel, papel, guat..

7601200000-Aleaciones de aluminio en bruto.
7318230000-Remaches sin roscar, de fundicidn de hierro o de acero.
4010195000-Las demas correas transportadoras.

447138500000-Los demés articulos de mesa o de cocina, de madera.

4802540000-Los demas papeles y cartones, sin fibras obtenidas por procedimi..
4802555000-Los demas papeles y cartones, sin fibras obtenicas por procedimi..

4802572000-Los demas papeles y cartones, sin fibras obtenicas por procedimi..

4803001000-Guata de celulosa y napa de fibras de celulosa.

4805515000-Los demas papeles y cartones de peso inferior o igual 3 150 g/m2.
480552S000-Los deméas papeles y cartones de peso superior 3 150 g/m2 peroii..
4805933000-Los demas papeles y cartones de peso superior 3 225 g/m2.
4810131900-Los demas papeles y cartones del tipo de los utili. para escribir, i..
4810180000-Los demas papeles y cartones del tipo de los utili. para escribir, i..

4310550000-Los demas papsles y cartones, estucados por uns o 135 ¢os caras .

4811593000-Los demés papeles y cartones recubiertos, impregnados o revesti..

4811505000-Guata de celulosz y napa de fibras de celulosa.
4318100000-Papel higienico.

4818500000-Los demas papeles higienicos, toallitas para desmaquillar ydem..

4502505000-Los demas diarios y pdblicaciones periodicas, impresos, inclusoil..

7318240000-Tornillos talacradores, de fundicion, hierro o acero.

7323821000-Los demés articulos de uso coméstico y sus partes , de fundicion, ..

7804190000-Las demas chapas, hojas y tiras, de plomo.
7507005000-Las demés manufacturas de cinc.
8001200000-Aleaciones de estafio, en bruto.

8104S00000-Las demas manufacturas ¢ magnesio.

82100021000-Molinillos mecdnicos de metales comunes, accionados a mano, de..
8431310000-Partes identificables como destinadas exclusiva o principaimente..

8431390000-Las demés partes identificables como destinadas, exclusiva o prin..

8438500000-Partes de maguinas y aparatos de la partida 84.38.

Fuente. Tomado de ColombiaTrade(2021).

2021
5.233.833
507397
200
251.345
160.431
14685
108.085
2.038
7.182

3115255
361
11478
2.570
38747
803.567
443042
1.856.791
126.697
14561
38.855
40.308
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Anexo D. Tabla productos exportados por el sector Quimicos y Ciencias de la Vida.

Posicion arancelaria 2021
3004502900-Los demds medicamentos para uso humano. 4.406.552
34013195000-Los demas jabones, productos y preparaciones organicos tensoac.. 82422
3004201200-Los demas medicamentos que contengan otros antibidticos, para .. 796.121
3402111000-Sulfatos o sulfonatos de alcoholes grasos, incluso acondicionado.. 445 427
3402115000-Los demas agentes de superficie organicos, anionices, inciuso aco.. 1262124
30042321200-Los demads medicamentos que contengan hormonas corticosteroi.. 373073
3004101000-Medicamentos que contengan penicilinas o derivados de estos pr.. 285418
3004501000-Los demés medicamentos para uso humano, que contengan vitam.. 227.006
3004431000-Los demas medicamentos que contengan alcaloides o sus derivad.. 87.953
3921130000-Las demas placas, hojas, peliculas, bandas y I3minas de poliureta.. 18427
2807001000-Acido sulfirico. s2.182
38215058000-Las demas placas, hojas, peliculas, bandas v 1dminas, de pldstico. 11 557
3506910000-Adhesivos a base de caucho o de materias plasticas (incluidas las .. 62
2810009000-Oxidos de boro 3.312
2836500000-Las demas provitaminas y vitaminas, naturales o reproducidas po.. 21281
310510C000-Abonos y productos de este capitulo en tabletas o formas similar.. 1440
3105550000-Los demas abonos minerales quimicos con los dos elementos fert.. 1.200
3204130000-Colorantes bi3sicos y preparaciones 3 base de estos colorantes. 42400
3302105000-Las demas mezclas de sustancias odoriferas, del tipo de las utiliz.. 5844

3401110000-Jabones, productos y preparaciones organicos tensoactivos de to..

(]
o W W
)

L&)

3808291500-Los demas raticidas y demas antirroedores y productos similares, .. 1.800
3309320000-Los demas aprestos y productos de acabado del tipo de los utiliza.. 2.340
38221195000-Las demas placas, hojzs, peliculas, bandas y 1Zminas de los demas.. 3.787

Fuente.Tomado de ColombiaTrade(2021).

Anexo E. Tabla productos exportados por el sector Sistema Moda.

Posicidn arancelaria

Total general 50.451

6212200000-Fafas'y Tajas-brags (fajas bombachal, inclusode punta. 272
6212900000 Tirantes (tiradores), ligas yartiailos similares ¥ sus partes, inclu.. 25655

212300000-Fajas-sosten {Tajas corpifio), Indusode punto, B.21g
A015509000-Las demas prendas v complementos devestir, para cualguisr usa,. 10727
£307509000-Los demas erticulos confeccionados 2274

Fuente. Tomado de ColombiaTrade(2021).



Anexo F. Plantilla para el Lienzo del modelo de negocio
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Asociaciones Actividades t;{\_ Propuestas Lo Relaciones (=) Segmentos I
clave clave "I‘.Olic‘.. de valor ek =':'E con clientes J de mercado l I
Recursos A Canales ;”__‘Jr-—f
clave el w
T
~
Estructura Fuentes f-a_:ik,,..-
de costes de ingresos b

Fuente: Adaptado de Osterwalder, A., Pigneur (2009). Generacion de modelos de negocio.

https://cecma.com.ar/wp-content/uploads/2019/04/generacion-de-modelos-de-negocio.pdf

Anexo G. Cuadro de Mando Integral, ejemplo de una Joyeria

OBJETIVOS

Perspectivas financieras:
Aumentar la rentabilidad

Perspectiva del cliente:
Tener una tienda mas
atractiva para los clientes

Perspectiva de los
procesos internos: Ser una
referencia en la atencion

Perspectiva de
aprendizaje y crecimiento:

METAS

Aumentar en un 15 %
la rentabilidad de la

empresa

Aumento del 20 % de
promedio de visitas
diarias a la tienda

Aumentar elnumero
de elogios en un 15 %
y disminuir las quejas
delSAC enun Bo %

Reemplazar el 30 % de
los vendedores

INDICADORES

Estados

financieros

Recuento de los

clientes

Analisis estadistico
de los informes
del SAC

Numero de

contratos x

Tener una fuerza de ventas despidos
con profesionales con
experiencia

Fuente: Adaptado de Pacheco, J

INICIATIVAS

Negociar asociaciones
de ventas a plazos con
empresas de tarjetas
de crédito

Mejorar la exposicion
de las joyas de las
vidrieras e invertiren
las redes sociales

Redisefar el procese

de atencion

Iniciar el proceso de
reclutamiento v

seleccion

(2017).

Recuperado

de

https://www.heflo.com/es/blog/planificacion-estrategica/ejemplos-balanced-scorecards/



https://cecma.com.ar/wp-content/uploads/2019/04/generacion-de-modelos-de-negocio.pdf
https://www.heflo.com/es/blog/planificacion-estrategica/ejemplos-balanced-scorecards/

Anexo H. Ficha Normativa Base
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PROGRAMAS PROCESOS RESULTADOS ESPERADOS
Idea de negocio clara y concisa, ademas
- . Aplicar las estrategias para el de contar con un plan estratégico que lo
Gestion comercial o iy ) . =
: . fortalecimiento de la gestion encamine hacia sus objetivos
internacional . . . .
comercial empresarial. organizacionales, que son medibles y
permiten la retroalimentacion.
Internacionalizacion para no o
exportadores Emprfesa . preparada para iniciar el
- acompafamiento con ProColombia, lo le
Los primeros pasos para no ) )
permite obtener un mayor nivel de
.. exportadores . . L, .
Formacion - intensidad en la medicidon del potencial
Preparese para exportar
exportadora —— - exportador, y, a su vez tener mayor
Disefiando su estrategia conocimiento tanto del mercado, como de
exportadora (segun el sector al que la informacién necesaria para la
pertenece) exportacion.
Capsulas de alistamiento
La empresa esta informada sobre la
L, . . estrategia de acceso a mercados
Cooperacién Consorcio de Exportacion . . .
internacionales y los beneficios de la
cooperacion.

Fuente: Elaboracion propia con informacion de la Cdmara de Comercio del Cauca

Anexo I. Ficha Normativa Experimental

PROGRAMAS

PROCESOS

RESULTADOS ESPERADOS

Formacion
exportadora

Disefiando su estrategia comercial
para la exportacion

Ensefiar al empresario a identificar su
propuesta de valor y transmitirla
efectivamente en mediante la
construccion de su pitch comercial
enfocado al mercado internacional.

Futuexpo

Fortalecer sus capacidades técnicas,
minimizar la curva de aprendizaje en el
proceso internacional y contar con
herramientas para una toma de
decisiones mas acertada.

Programas especiales

Fabricas de Internacionalizaciéon

Incrementar las exportaciones, fomentar
la cultura exportadora y ampliar el tejido
empresarial exportador

Fuente: Elaboracion propia con informacion de la Cdmara de Comercio del Cauca
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Anexo J. Ficha Normativa de Gestion

PROGRAMAS PROCESOS RESULTADOS ESPERADOS
Macroruedas internacionales Participar en espacios comerciales que
Gestién Comercial Mision internacional permiten el fortalecimiento empresarial y
Macrorueda 85 de la cultura exportadora del
Softic para industrias 4.0 departamento

Fuente: Elaboracion propia con informacion de la Camara de Comercio del Cauca
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