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APOYO A LA GESTION ADMINISTRATIVA DEL AREA DE PROMOCION Y
DESARROLLO DE LA CAMARA DE COMERCIO DE FACATATIVA, EN EL
PROGRAMA DE INTERNACIONALIZACION

Duvan Javier Ortiz Sanchez

Programa Administracion de Empresas, Universidad de Cundinamarca Extension Facatativa

Resumen

La camara de comercio de Facatativd (CCF) a través del programa de internacionalizacion lleva a
cabo el programa “asesoria y acompafiamiento empresarial para la creacion de un plan
estratégico exportador 2018”.con la intencion de brindar asesorias a empresas de la jurisdiccion
cameral para alcanzar nuevos mercados internacionales.
En este proceso se cont6 con la ayuda de la empresa PBA Consulting group SAS, empresa
contratada por CCF. En este programa se realizé una seleccion de empresas mediante los
diagnosticos empresariales, analizando las oportunidades de cada una de ellas, se recibieron un
total de 28 diagndsticos de los cuales se seleccionaron 14 empresas, donde se tuvieron en cuenta
factores como:

e Ventas por fuera de la jurisdiccién de la camara de comercio

e Clientes internacionales

e Capacidad de produccion

e Capacidad de ampliacion de productos

e Costos de produccion

e ldentificacién de competencia nacional e internacional



Este programa tiene como fin la adecuacion del producto al mercado y la demanda internacional
por parte de las empresas de la jurisdiccion mediante la creacion de valor, ademéas se manifiesta
que este programa no tiene ningun costo para las empresas seleccionadas.

En cuanto a los resultados, los planes estratégicos se entregaron a los representantes
legales de las 14 empresas seleccionadas el dia jueves 20 y viernes 21 de diciembre de 2018,
donde se encuentran Costos Y logistica internacional, aplicativo financiero, informe de logistica,
Formalidades aduaneras, Tramites y documentos de exportacién, matriz de preseleccion de
mercados benchmarking, condiciones de acceso, documentos primordiales para el proceso de

exportacion.

Palabras clave: Internacionalizacion; Comercio exterior; Cadmara de comercio de Facatativa;

plan estratégico exportador; Mercados.



1. Introduccion

La cdmara de comercio de Facatativa, es una empresa sin animo de lucro, dedicada a prestar
servicios delegados por el estado, promoviendo programas de desarrollo socioeconémico, con
objetivos como; formalizar, modernizar y competir, aportando soluciones integrales, ajustadas a
sus clientes.

Segun (Camacho, 2015)La gestion administrativa es una de las herramientas indispensables
para el desarrollo de una organizacion por ende la gestion administrativa esta ligada a 4 pilares
esenciales para su desarrollo como lo son: planear, organizar, dirigir y controlar. Donde es
fundamental para la consecucion de objetivos que por ende aportan al fortalecimiento y
competitividad de la empresa.

Por otra parte (Economia, 2016) la internacionalizacidn es el proceso por el cual las empresas
crean las condiciones precisas para llegar a otro mercado, como es el mercado internacional. Por
tanto la cdmara de comercio de Facatativa mediante el area de promocion y desarrollo y su
programa de internacionalizacion, tienen el proposito de ofrecer formacidn en comercio exterior,
la generacion y desarrollo de nuevas alianzas, ademas de identificar aquellas empresas que
posean un alto potencial exportador, teniendo presente que la internacionalizacion es uno de los
fendmenos actuales mas importantes para las compafiias en su aspiracion de alcanzar nuevos
mercados, la obtencidn de nuevos recursos y nuevas ventas ademas con el proposito de que las
empresas no dependan solo de mercados nacionales.

Por ende el programa de internacionalizacion para el afio 2018 crea un programa denominado
“ASESORIA Y ACOMPANAMIENTO EMPRESARIAL PARA LA CREACION DE UN
PLAN ESTRATEGICO EXPORTADOR 2018” el cual consiste en encontrar empresas que

ostenten posibilidades para exportar, creando un plan estratégico a catorce (14) empresas donde



se detalle y se describa el modelo de negocio, la creacion de marketing y también certificaciones
internacionales para el producto a exportar.

Este programa tendrd un campo de accion en la jurisdiccion de la respectiva cdmara, la cual
abarca 6 provincias y 37 municipios, de donde se seleccionaran las empresas que participen en
este programa. Por otro lado este documento tendra la presentacion del programa, la
convocatoria, la entrega de diagndésticos organizacionales, la seleccion de empresas, la visita a las
empresas por parte de PBA Consuting group sas, y por tltimo la elaboracion de los planes
estratégicos, por consiguiente se entregaran los resultados a cada una de las empresas elegidas.

La pasantia es un medio de poner en practica los conocimientos y habilidades adquiridas en el
proceso de estudios de la carrera de administracion de empresas, con esto se busca fortalecer y
obtener habilidades en &mbitos administrativos, por ende este proyecto tiene el objetivo de
apoyar en la gestion administrativa del rea de promocion y desarrollo de la cAmara de comercio
de Facatativd, en el programa de internacionalizacion, en especial al programa de asesoria y
acompafiamiento empresarial para la creacion de un plan estratégico exportador en el segundo

semestre del afio 2018 para las empresas seleccionadas.



Objetivo general

Apoyar en la gestion administrativa del area de promocion y desarrollo de la camara de
comercio de Facatativa, en los programas de internacionalizacion para el segundo semestre del

afo 2018.

Obijetivos especificos

e Contribuir al desarrollo de la asesoria y acompafiamiento empresarial para la creacién de
un plan estratégico exportador en el segundo semestre del afio 2018.

e Ayudar a la presentacién, convocatoria y entrega de diagndsticos organizacionales para el
desarrollo del programa de asesoria y acompafiamiento empresarial para la creacion de

un plan estratégico exportador 2018.



2. Marco Teodrico

En este mundo globalizado es importante que las empresas creen y apropien una vision mas
extensa que las lleve a mercados internacionales, asi mismo la importancia de exportar sus
productos, con el fin de conquistar nuevos mercados, satisfacer necesidades y ademas
incrementar sus ingresos, por lo cual la Camara de comercio de Facatativa identifico esta
necesidad y creo el programa de “asesoria y acompafiamiento empresarial para la creacion de un
plan estratégico exportador 2018”.

Actualmente Colombia cuenta con 57 camaras de comercio distribuidas en todo su territorio
(Confecamaras , 2018), la camara de comercio de Facatativa abarca 37 municipios de seis
provincias. Dentro de su normatividad acarrea una serie de funciones, una de ellas es que “se
constituya en un modelo de colaboracion publico — privado a través de las cuales se realizan los
fines constitucionales de promocién de la prosperidad general del empresariado” (Confecamaras,
2016), por lo que uno de sus programas va dirigido a incentivar a las empresas a exportar sus
productos.

La globalizacion es: “La expansion de las relaciones econémicas mercantiles a escala
planetaria” (MORALES, 2016), lo que conlleva a que se obtenga una relacion politico social y
economica en varios paises del mundo, por consiguiente la apertura a nuevos mercados y la
obtencion de nuevos clientes.

Por otro lado exportar: “Es la venta y transporte de bienes o servicios a otro pais” (Comercio y
aduanas, 2018), es una gran oportunidad para muchas empresas, ya que la exportacion permite la
apertura y penetracion a nuevos mercados ademas se refleja como una oportunidad de negocio,
con el propoésito de no depender solo de consumidores locales. ¢Por qué es importante exportar?

De acuerdo a Mariana Galindo es significativo ya que “las exportaciones reside en el efecto que



tienen sobre el crecimiento econdmico, la productividad y el empleo del pais” (MARIANA,
2015 ), complementado lo que plantea el autor la exportacion es un factor primordial en la
macroeconomia ya que las exportaciones afectan directamente la balanza comercial y el empleo.

Asi mismo el comercio exterior: “consiste en un intercambio ordinario, generalmente de
productos a cambio de dinero” (Bustillo, 2016). Lo cual se plantea como una circunstancia de
provecho para pequefias y mediana empresas en aumentar su oferta y con ello sus utilidades.
Adicional a esto “se observa que se manifiesta un crecimiento del comercio internacional en los
ultimos afios, incrementando la produccion cada vez mayor” (EDUCAGUIA, 2016 ), trayendo
beneficios como la disminucion de barrearas aduaneras, disminucion de costos de transporte, guia
de responsabilidades como los incomterms, establecido como el grado de responsabilidad del
vendedor o comprador respecto a la mercancia.

Una estrategia es; “brindar a las organizaciones una guia para lograr un maximo de efectividad
en la administracion de todos los recursos en el cumplimento de la mision” (RONDA, 2017), lo
que se relaciona como los pasos a seguir para llevar a cabo el objetivo y el desempefio para un
fin.

De acuerdo con (PROCOLOMBIA, 2018) un plan estratégico exportador es “un documento
que menciona toda la estrategia comercial a desarrollar en un mercado especifico, y el conjunto
de todas las acciones a efectuar para vender los productos y servicios en el exterior”. Por
consiguiente la CCF propone identificar y promover aquellas empresas con alto potencial
exportador a través del disefio de un plan estratégico exportador. Este programa tiene la finalidad
de ofrecer a los empresarios un espacio alternativo en la generacion de nuevas alianzas para la
internacionalizacion de sus productos. Para llevar a cabo esto se debe realizar una adecuada
investigacion de mercados, el cual tiene como propoésito “La identificacion de estrategias para

promover y diversificar las exportaciones de un pais o una region debe partir de una discusion



sobre su situacion productiva y de apertura comercial” (ANONIMO, 2017), evaluando cada una
de las oportunidades que presentan los nuevos mercados.

La investigacion de mercados es: “La investigacion de mercados es el proceso de recopilacion,
procesamiento y analisis de informacion que la empresa necesita para tomar sus decisiones de
marketing”, (UNED, 2016), con el fin de que establezcan parametros para obtener buenos
resultados, ademas contempla la forma en que se va a procesar la informacion y el respectivo
andlisis de la misma.

Quién es Confecamaras: “Es un organismo de caracter nacional que coordina y brinda
asistencia en el desarrollo de sus funciones a las Camaras de Comercio colombianas”
(Confecamaras , 2018) ademas tiene a cargo temas de competitividad, formalizacion,

emprendimiento e innovacion empresarial.

2.1 Marco institucional

La Camara de Comercio de Facatativa plantea su planeacion estratégica contemplando mision,
vision, mega 2021 y descripcién del area de promocién y desarrollo, la siguiente informacion
obtenida de la pagina web de la Camara de Comercio de Facatativa.

Mision: “Somos una entidad privada sin &nimo de lucro, que promueve el desarrollo sostenible
y la competitividad del Noroccidente de Cundinamarca, prestando servicios de alto valor para los
empresarios, los inversionistas y el Estado” (Camara de Comercio de Facatativa, 2017 ), uno de
sus objetivos es el fortalecimiento e innovacion empresarial a través del ingreso de programas
especializados.

Vision:” En el 2021 lideraremos la innovacion de programas de fortalecimiento e integracion
empresarial en el Noroccidente de Cundinamarca, impulsando la competitividad de nuestros

empresarios y promoviendo un desarrollo regional acelerado, sostenible y en paz”. (Camara de



Comercio de Facatativa, 2017 ), esta visién va acompafiada de unas politicas de calidad, donde el
principal compromiso es satisfacer las necesidades de sus clientes, lo que implica la participacion
de todos sus trabajadores para su culminacion.

Mega 2021: La Cdmara de Comercio de Facatativa serd el aliado por excelencia de los
empresarios que lideran el desarrollo sostenible del noroccidente de Cundinamarca. Nos hemos
propuesto una Meta de largo plazo, Grande y Audaz, que unifica los esfuerzos de toda nuestra
Cémara y estimula su progreso en forma permanente. (Cdmara de Comercio de Facatativa, 2017
), ademas esta mega va relacionada con unas metas en temas de modernizacion, formalizacion y
competitividad empresarial.

El area de promocidn y desarrollo tiene como funcién principal (Camara de Comercio de
Facatativa, 2017 ) “conseguir una mayor participacion de los empresarios de la jurisdiccion,
promoviendo el progreso empresarial a través de los proyectos que genera la Camara de
Comercio de Facatativa”.

Figura 1 Area de Promocion Y Desarrollo de la CCF.
mEem ‘
Grupo Direccién De w
Promocién Y Desarrollo

Fuente: Resolucion 115, 30 de Agosto de 2017,CCF.



2.2 Marco legal

Se establece una serie de disposiciones legales para el correcto funcionamiento de la entidad
Camara de comercio de Facatativa.

Las Camaras de comercio son (COLOMBIA, Codigo de Comercio) “instituciones de orden
legal con personeria juridica, creadas por el Gobierno Nacional, de oficio o a peticion de los
comerciantes del territorio donde hayan de operar”, las cuales estan conformada por los
comerciantes de la jurisdiccion de la respectiva camara, la cAmara de comercio de Facatativa
tiene jurisdiccidn en 37 municipios, distribuidos en 6 provincias.

Por tanto la Camara de Comercio de Facatativa es una: “institucion de servicios, de naturaleza
corporativa, gremial y privada, sin &nimo de lucro que cumple funciones de caracter legal,
definidas en el articulo 86 del Codigo de Comercio, el Decreto Reglamentario Unico 1074 de
2015 y las demas normas reglamentarias”. (COLOMBIA, Reglamento unico, 2015), la CCF esta
compuesta por una junta directiva, una presidencia ejecutiva y sus respectivas areas enfocadas en
prestar un buen servicio, teniendo como fundamento el aprendizaje continuo.

Asi mismo el Decreto 1074 de 2015 estipula en el numeral 14 lo siguiente; (COLOMBIA,
Reglamento Unico, 2015) “Promover programas y actividades en favor de los sectores
productivos de las regiones en que les corresponde actuar, asi como la promocion de la cultura, la
educacion, la recreacion y el turismo”. En este caso la promocion Y la vinculacién de empresas en

programas de internacionalizacidén y comercio exterior.
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3. Método

A continuacion se describira cada uno de los pasos que se llevaron a cabo para desarrollar
este programa, la empresa contratada PBA Consulting Group SAS, propuso un programa de
consultoria personalizado, el cual brinda herramientas para iniciar un plan exportador para las
empresas seleccionadas. Esta empresa es un centro especializado en negocios, desarrollan
soluciones integrales para empresarios y emprendedores, cuentan con un equipo interdisciplinario
con gran experiencia en negocios y consultoria empresarial, que ofrece apoyo al desarrollo de
objetivos organizacionales.

El proyecto tiene como propdsito que las empresas seleccionadas puedan alcanzar mercados
internacionales, lo que implica conocer la cultura, la forma de consumo, la economia, entre otras
cosas. El programa va dirigido a todos los empresarios que participan en la formacion y gestion a
la internacionalizacién de la empresa, ademas a ello presentaron y diligenciaron un Diagnostico
empresarial potencial exportador, otorgado por la CCF, teniendo en cuenta que solo los
empresarios que se encuentren inscritos podran aspirar a este programa, aclarando que esta

asesoria no tiene ningun costo para los empresarios.

3.1 Presentacion del programa

Mediante un estudio previo el programa de internacionalizacion presentd la opcion de la
creacion del programa de “Asesoria y acompanamiento empresarial para la creacion de un plan

estratégico exportador” para el afio 2018

3.2 Convocatoria

Se anuncia por medio de correos electronicos y mensajes en whatsapp a todas las empresas

inscritas en la CCF en los diferentes programas de formacion, acerca del programa de “Asesoria

11



y acompafiamiento empresarial para la creacion de un plan estratégico exportador” los

interesados deben dejar sus datos para poder recibir la informacion de los pasos que deben seguir.

3.3 Entrega de diagnosticos organizacionales

Con los datos recolectados se envia al correo electrénico de cada empresa un formato
nombrado “diagnostico empresarial potencial exportador” (ver anexo A) el cual debe ser
diligenciado por los aspirantes a este programa, luego de diligenciado se reenvia al correo de la
CCF designado para continuar con el proceso. Dentro de este documento se determinan temas
como: cuenta la empresa con estados financieros, posee una estructura de costos, cuenta con
recursos para asumir nuevas inversiones, el producto tiene un buen reconocimiento, conoce el
comportamiento del sector, el funcionamiento del mercado, una segunda parte compuesta por:
cantidad de productos a exportar, oferta exportable, volumen, ficha técnica de los productos,
identifica la posicion arancelaria, puede mantener la oferta constante, tiene clientes nacionales e
internacionales, posee certificacion de calidad, tercera parte de produccién: posee un proceso de
produccidn, conoce la capacidad de produccién instalada, tienen capacidad de ampliacién, tiene
una estructura de costos de produccion, tiene un cana directo con proveedores, tiene establecido
tiempos de respuesta y entrega de pedidos. De lo cual se desprende unas condiciones de
exportacion: pais de destino, analisis y desarrollo de un plan de marketing también segmentacion
de mercados, conoce reglamentaciones legales y aduaneras para el producto, ademas se
determina un analisis de condiciones logisticas: el medio de transporte, rutas, condiciones de

empaque y embalaje y también los mecanismos de pago entre otros.
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3.4 Seleccion de empresas

Una vez recolectados todos estos datos mediante el diagnostico empresarial, se procede a
analizar cada una de los diagnosticos recibidos de los cuales se seleccionaran 14 empresas,
empresas que poseen el mayor potencial exportador. Esta seleccion la realiza el grupo consultor
contratado por la camara de comercio de Facatativa, mediante una matriz denominada: “Matriz
de seleccion”, donde se analizara cada uno de los items de los diagnoésticos recibidos por parte de
las empresas aspirantes a este programa, se tendran en cuenta items como: ¢La empresa cuenta
con estados financieros?, ¢la empresa cuenta con validez comercial en Colombia? Cuenta con los
recursos necesarios para asumir el reto de la exportacion, ¢Conoce las caracteristicas y el
comportamiento del sector al cual pertenece el producto a exportar?, Su empresa cuenta con
clientes a nivel internacional, ;Conoce la capacidad de produccién instalada y utilizada?, entre

otras, las empresas con la mayor ponderacion seran las empresas seleccionadas.

3.5 Visita por parte de PBA Consulting Group SAS

Seleccionadas las empresas que integraran este programa se determinara un cronograma por
parte de la empresa consultora contratada, en este caso PBA consulting group SAS, donde se
desarrollara una adecuacion financiera y establecer costos de exportacion, se establecera una
logistica empresarial acompafiado con un proceso exportador y una adecuacion de la oferta a
exportar dando como resultado un plan estratégico exportador. Para brindar a las empresas
nuevas formas de negocios incurriendo nuevos mercados ademas aumentar su competitividad

mediante la oferta dada.
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3.6 Elaboracién de los planes estratégicos por parte de la empresa consultora

Una vez realizada la visita por parte de PBA Consulting group SAS, se continuara con la
estructuracion de los planes estratégicos los cuales estaran compuestos por una adecuacion
financiera, una logistica empresarial, un estudio de marketing internacional, medidas de

adecuacion a la oferta creando valor, obteniendo como resultado el plan estratégico exportador.

Figura 2 Estructura de la consultoria

ecuacion

financiera y
costos de
exporiacion

' Plan Estratégico
Exportador

Diagnésti nici

Proceso Exportador 'y
Adecuacion de la
oferta exportabile

Fuente: PBA Consulting group S.A.S, 2018

3.7 Entrega de los planes estratégicos exportadores

Hecho el analisis a cada una de las empresas en cuanto a los requerimientos establecidos para
poder exportar, se obtiene como resultado el plan estratégico exportador, el cual tendra los
lineamientos que debe adoptar la empresa para poder exportar teniendo presente cada uno de las
recomendaciones hechas por el consultor. Se establecera una fecha para la socializacion y

entrega de cada uno de los planes estratégicos a las empresas participantes.
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4. Resultados

A continuacion se presentaran los resultados que se obtuvieron por llevar a cabo el programa
de asesoria y acompafiamiento empresarial para creacion de un plan estratégico exportador,

donde se evidencia el desarrollo del programa

4.1 Presentacion del Programa

El programa de internacionalizacion presenta al director del area el programa de asesoria y
acompariamiento para la creacion de un plan estratégico exportador sustentado de la siguiente

forma.

4.1.1 Objetivo del programa

Identificar y promover aquellas empresas con alto potencial exportador, creando un plan
estratégico internacional a catorce (14) empresarios donde se detalle, se describa y se evalué las
siguientes areas: 1. Modelo de negocios (taller de creacion de marca) 2. Adecuacion en marketing
internacional (ADN de marca, fortalecimiento o creacidén de marca, arquitectura de marca,
preseleccion de mercados internacionales, benchmarking, guias pais) 3. Certificaciones
internacionales (proceso de seleccion y evaluacion de las certificaciones internacionales mas
apropiadas para el producto) 4. Adecuacion financiera de costos de exportacion (Plan de accién
para la gestion de costos de exportacion) 5. Tramites y logistica (plan de accion para la gestion
de costos de exportacidn) permitiendo considerar el negocio de forma integral, generar estrategias
y tareas necesarias para el buen funcionamiento de la organizacion y generar la estructura del
plan estratégico exportador.

Esta informacion fue suministrada por la camara de comercio de Facatativa, en el area de

promocion y desarrollo, mediante el programa de internacionalizacion.
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Tabla 1 Objetivos del programa

Objetivo

OE-03 Prestar soluciones integrales, oportunas e innovadoras que se
ajustan a las necesidades de nuestros clientes.

OT-16 Impulsamos la formalizacion y el fortalecimiento empresarial

OT-20 Promovemos el desarrollo sostenible y la competitividad de la
region

Fuente: Camara de comercio de Facatativa, 2018

4.1.2 Justificacion del proyecto

La camara de Camara de Comercio de Facatativa a través del programa de
internacionalizacién, dando cumplimiento al plan estratégico 2017-2021, el plan anual de trabajo
2018 y el decreto No. 2042 del 2014, art 4, numeral 8: “se hace necesario promover la formacion
y la innovacion empresarial, asi como desarrollar actividades de capacitacion en las areas
comercial e industrial y otras de interés regional a través de cursos especializados, seminarios,

conferencias y publicaciones”.

4.1.3 Cobertura

Tendréa una cobertura en los municipios de: Funza, Mosquera, Facatativa, Villeta, Madrid,
Bojaca, Chaguani, Guayabal de Siquima, La Vega, Madrid, Sasaima, Subachoque y Utica,

municipios presentes en las provincias de Sabana de occidente, Gualiva y Magdalena centro.
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Figura 3. Jurisdiccion de la Camara de Comercio de Facatativa

Sabana de Occidente
1- Bojaca 2- El Rosal 3- Facatativd 4- Funza
S- Madrid 6- Mosquera 7- Subachoque 8-
Zipachn

9- Alban 10- La Pefia 11- La Vega 12-
Nimaima 13- Nocaima 14-
Quebradanegra 15- San Francisco 16-
Sasaima 17- Supata 18- Utica 19-
Vergara 20- Villeta

Tequendama
21- Anolaima
22- Cachipay

Magdalena centro
23- San Juan de Rioseco 24- Chaguani 25-
Viani 26- Bituima 27- Guayabal de
Siquima 28- Beltran

Rionegro
29- El Pedion 30- La Palma 31- Pacho 32-
Paime 33- San Cayetano 34- Topaipi 35-
Villagémez 36- Yacopi

Bajo Magdalena
37- Caparrapi ‘

Fuente: Camara de comercio de Facatativa, Jurisdiccion CCF,
2018

Tabla 2: Presupuesto otorgado por CCF

HONORARIOS - Otros Realizar catorce (14) consultorias y $45.000.000
publico asesorias empresariales.

DIVERSOS - Para eventos Socializacion y entrega de resultados $ 1.000.000
externos publico

TOTAL PRESUPUESTO $ 46.000.000

Fuente: Presupuesto, CaAmara de Comercio de Facatativa, 2018



4.2 Resultados Convocatoria

La convocatoria se realizé en el mes de septiembre del afio 2018, donde se informo sobre el
programa en los diferentes eventos que llevaba a cabo la CCF, ademas se envid la informaciéon
via correo electronico a las empresas inscritas en la CCF, también se inform6 mediante

mensajes por whatsapp a los representantes legales de dichas empresas.

4.3 Entrega de Diagndsticos empresariales

Finalizando el mes de octubre se reciben un total de 28 diagnosticos empresariales potencial
exportador, de los cuales son la base para realizar el proximo paso para ingresar al programa de
asesoria y acompafiamiento para la creacién de un plan estratégico exportador ( ver anexo A).

Las empresas que presentaron los diagndsticos empresariales (ver tabla 3).

Figura 4 Diagnostico empresarial potencial exportador

m Camara (£
de Comercio o
de Facatativa V

DIAGNOSTICO EMPRE SARIAL

POTENCIAL EXPORTADOR
EMPRESA INDUSTRIAS LA ESTAMPIDA SAS NIT 815003158-5
CONTACTO DANIELA GARCIA MARIN CARGO: JEFE DE PROYECTOS
TELEFONO: 8208218 - 3057482857 EMAIL: daniela parcia@indlaestampsda com
PAGINA WEB: wwny indisestampida com DIRECCION: cll 152 1-80asteint 3
CIUDAD: Madrid - Cundinamarca FECHA: 7 =07 -2018

| Por favor marque con X en la casilla correspondiente, en el caso de no aplicar diligenciar como N/A (No aplica) |

EN
ITEM s NO COMENTARIOS
PROCESO

11 (L3 SMOresa N3 E5I330 WNCLIBIE 3 STOS SENACIOS COMEITINES ¥ O ASEEO0A" X Expique con cuaies
12 LSU Empresa penenest 3 REgmen Comae™
13  Cuenta COr eSIad06 INANCIErDS Jue @ DEFTERr COMOCET SU SRLACIOr cOrtacie “nanciera y x

esructurd de cOekoE”
e cmnwmmmm:rmammamxwr X

\m COMEra 0¢ NMOATACION 08 METI006 VINeS M3 [FOMOCICral efs
5 (L3 eMpresa Cusnta CON VANOES COMErtIal 0N PFOGUCIO 3 EXPOMarT X

¢ Conoce @s Caraciensioas ) COmpOaTIenic 08 SECIor 3 Cual PErienece & producio 3 exporar [
16 Nendercas. reou@con LNCICNATIENIC 08 MeTanC esacoralcad MariDuEcOn osl DrooLCIo.

Fuente: Camara de comercio de Facatativa, 2018
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Tabla 3 Diagnosticos recibidos

EMPRESAS CIUDAD SECTOR
AMOR INFINITO MOSQUERA ACCESORIOS
ACCESORIOS
BLANCA
CONSUELO
VILLETA AGROINDUSTRIA
TINOCO
COLORADO
CAFE DON FELIX
GUAYABAL AGROINDUSTRIA
S.A.S
) METALMECANICA /
CATMETALS.A.S BOJACA
SERVICIOS
Cl CONALEX LTDA FUNZA COMMODITIES
SALSIFRUTAS FACATATIVA | AGROINDUSTRIA
DEL FRUTO FUNZA AGROINDUSTRIA
EXOTIC FAST MOSQUERA AGROINDUSTRIA
FINCA LOS
ARREBOLES
~ SAN FRANCISCO TURISMO
CABANAS
CAMPESTRES
FUNDACION
CAMINOS AL FUNZA SERVICIO
CORAZON
GRECO TOURS SAS| MOSQUERA TURISMO
GRUPO PEGASSO ,
MADRID METALMECANICA
SAS
HIGH-CLASS DE ’
FACATATIVA | AGROINDUSTRIA

COLOMBIAS.A.S
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HUERTAS

MONTECHELO SUBACHOQUE | AGROINDUSTRIA
S.A.S
KANANCE
, MOSQUERA SERVICIO
INGENIERIA SAS
MV M SERVICES
MADRID SERVICIO
S.A.S
Perillas SAS SAN FRANCISCO TURISMO
SERVIAGRO SAN
SASAIMA AGROINDUSTRIA
ISIDRO E.A.T.
MONTE ABI ,
CHAGUANI TURISMO
HOSPEDAJE RURAL
INCODEPF SAS FUNZA AGROINDUSTRIA
FINCA ECOLOGICA
- TURISMO /
Y CABANAS SAN FRANCISCO
AGROINDUSTRIA
AGUALINDA
INDUSTRIA LA ’
MADRID METALMECANICA
ESTAMPIDA SAS
RAMON ENRIQUE
0 Qu LA VEGA TURISMO
SALAZAR
DIVERTIGO UTICA TURISMO
IDELFONSO ,
) CHIA TURISMO
GOMEZ
JOYERIA ,
MADRID JOYERIA
ARTESANAL

Fuente: PBA Cnsulting Group SAS, 2018
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4.4 Seleccion de las empresas

De los 28 diagnosticos presentados por las empresas se seleccionaron 14 empresas para

realizar el programa referente al afio 2018, esta seleccion la realiza PBA Consulting group SAS,

mediante una matriz de seleccion donde las 14 empresas con los puntajes mas altos (Ver Tabla

4), son las empresas seleccionadas.

Figura 5 Matriz de Seleccion

Your business

Strategid
Allies for

MATRIZ DE SELECCION

AMOR INFINITO ACCESORIOS

ponderacion

BLANCA CONSUELO TINOCO COLORADO

ponderacion

2]

Conoce la normativa vigente sobre

etiquetado y embalado? NO 1,90% 0,02 sl 1,90% 5 0,10
cuenta con pedidos minimmos de venta? PROCESO 1,90% 0,06 NO 1,90% 1 0,02

su empresa cuenta con el registro como
exportador en el RUT? NO 1,90% 0,02 NO 1,90% ! L0z

Cuenta con pagna web y otras herramientas

l}agcc»men:i\;les'-‘ sl 1,80% 0,10 sl 1,90% 5 0,10

cuenta con un equipo dedicado a la parte
c‘::»mperciali > Sl 1,90% 0,10 sl 1,90% 5| 010

ha realizado envio de muestras sin valor
comercial? Sl 1,90% 0,10 NO 1,90% 1 0,02
ha realizado exportaciones directas? 51 1,90% 0,10 NO 1,90% 1 0,02

TOTAL

Para la seleccién de las empresas que haran parte del programa la empresa consultora creo la

3,85

Fuente: PBA Consulting Group SAS, 2018

419

matriz de seleccidn, la cual cuenta con 27 items los cuales tienen una ponderacion de 1,90% cada

uno, donde se multiplica con una calificacion dada de acuerdo a. Si cumple: 5, No cumple: 1y

En Proceso: 3, calificaciones que seran sumadas para determinar la calificacion de cada una de

las empresas.
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Tabla 4 Empresas Seleccionadas

MONTE ABI .

3,55 CHAGUANI TURISMO
HOSPEDAJE RURAL
AIGA-CLASS DE 3,66 FACATATIVA  |AGROINDUSTRIA
COLOMBIA S.A.S ’
EXOTIC FAST 3,77 MOSQUERA AGROINDUSTRIA
SALSIFRUTAS 3,77 FACATATIVA  |AGROINDUSTRIA
HUERTAS

3,77 SUBACHOQUE |AGROINDUSTRIA
MONTECHELO S.A.S
KANANCE INGENIERIA

3,81 MOSQUERA SERVICIO
SAS
AMOR INFINITO

3,85 MOSQUERA ACCESORIOS
ACCESORIOS
INDUSTRIA LA 5

3,89 MADRID METALMECANICA
ESTAMPIDA SAS
SERVIAGRO SAN

3,89 SASAIMA AGROINDUSTRIA
ISIDRO E.A.T.
GRUPO PEGASSO SAS 4,15 MADRID METALMECANICA

PRODUCTOS
EL ARTESANO 4,16 VILLETA
ALIMENTICIOS

INCODEPF SAS 4,23 FUNZA AGROINDUSTRIA
FINCA ECOLOGICA Y 432 SAN TURISMO /
CABANAS AGUALINDA ’ FRANCISCO AGROINDUSTRIA
Cl CONALEX LTDA 4,42 FUNZA COMMODITIES

Fuente: Camara de Comercio de Facatativa, 2018
4.5 Visita por parte de PBAConsulting Group SAS

La visita por parte de la empresa consultora contratada fue fundamental para la elaboracion de
los planes estratégicos. Se tiene en cuenta el producto, las caracteristicas del producto, andlisis de
la produccion entre otras variables para evaluarlas y analizar cada una de los factores

competitivos de cada una de las empresas.
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Tabla 5 Analisis empresarial

Nivel de productividad
Tecnologia implementada
Procesos de calidad
Costos de produccién
Estados financieros
Compra a proveedores (materia prima)
Caracteristicas del producto
Proceso de produccion
Empaque
Precio de venta
Fuente: Camara de Comercio de Facatativa, 2018

4.6 Elaboracion de los planes estratégicos por parte de la empresa consultora

La empresa Pba Consulting Group SAS, manejo un sistema estructurado para la debida
elaboracion de cada uno de los planes estratégicos exportadores (Ver figura 5), donde se

determinaban cada una de las necesidades de las empresas consultadas.

23



Figura 6 Plan de marketing internacional

Fuente:PBA Consulting Group SAS
Este plan estratégico esta compuesto por los siguientes items:

e Costos Yy logistica internacional- aplicativo financiero, informe de logistica

e Formalidades aduaneras, Tramites y documentos de exportacion: instructivo para la
certificacion con condiciones de acceso a diferentes paises, Normatividad de origen
declaracion de origen, certificado de origen, manual de origen, instructivo de declaracion,
formalidades aduaneras e instructivas de exportacion.

¢ Inteligencia de mercado: matriz de preseleccién de mercados benchmarking, condiciones
de acceso, diagnostico de marketing, guia pais, informe de preseleccion de mercados,
tablas de estandares.

e anexos Yy procesos para obtener la marca pais.
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Los resultados de las asesorias se entregaron a los representantes legales de las empresas

asesoradas en el mes de diciembre en las instalaciones de la camara de comercio de Facatativa. A

continuacion se presentan algunos de los resultados de las mismas asesorias, la informacion fue

suministrada por CCF.

INCODEPF SAS

Tabla 6 Resultados

Se le otorga una estructura de costos de logistica
internacional seguido de una guia de formalidades
aduaneras, tramites y documentos de exportacion,
también se entrega una guia para la
implementacion de marketing digital adicional a
ello una seleccion de nuevos mercados
internacionales en paises como, Alemania y
Francia principalmente.

AMOR INFINITO
ACCESORIOS

Se le confiere una guia de trdmites y documentos
aduaneros, un calculo de envios a diferentes paises
soportado con un simulador de costos para
exportar a diferentes zonas, acompafiado con una
guia de adecuacion para exportar también se
entregd una lista de precios de referencia y una
seleccién de mercados en paises como: Peru, Costa
rica y Panama.

FINCA ECOLOGICA Y
CABANAS AGUALINDA

Se le concedi6 una guia de tramites y documento
aduaneros, condiciones de acceso, certificados,
ademas una estructura de costos para el proceso de
exportacion, seguido de una seleccion de mercados
en paises como: Estados unidos y China

EXOTIC FAST

Se le confiere una guia de tramites y documentos
aduaneros, un calculo de envios a diferentes paises
soportado con un simulador de costos para
exportar, también se entregd una lista de precios de
referencia y una seleccion de mercados en paises
como: Suiza, Francia y Estados unidos.

SALSIFRUTAS

Se le otorgé la guia de trdmites y documento
aduaneros, condiciones de acceso, certificados de
origen también el proceso para obtener Marca pais
Se identificaron posibles paises objetivo como;
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Chile, estados unidos y Francia

HIGH-CLASS DE
COLOMBIA S.AS

Se le concede una estructura de costos y de
logistica internacional, una guia de formalidades y
documentos aduaneros, a esto se anexo una guia de
estandares internacionales en articulos de joyeria y
artesanias de talla mundial, seguido de una
seleccion de mercados internacionales en estados
unidos, china reino unido y Alemania.

GRUPO PEGASSO SAS

A esta empresa se le entrega una estructura de
costos y de logistica internacional conjuntamente
un estudio de mercados detallado donde se le
suministran una lista de posibles clientes en paises
como:

EL ARTESANO

Se le concede una estructura de costos y de
logistica internacional, una guia de formalidades y
documentos aduaneros, a esto se anexo una guia de
estandares internacionales en articulos de joyeria 'y
artesanias de talla mundial, seguido de una
seleccion de mercados internacionales en Estados
unidos, China, Reino unido y Alemania.

CI CONALEX LTDA

A esta empresa se le entrega una estructura de
costos y de logistica internacional conjuntamente
un estudio de mercados detallado donde se le
suministran una lista de posibles clientes en paises
como: India, Noruega, Sudafrica e Italia.

10

HUERTAS
MONTECHELO S.A.S

Se le concede una estructura de costos y de
logistica internacional, una guia de formalidades y
documentos aduaneros, a esto se anexo una guia de
estandares internacionales  de productos
alimenticios y estandares de inocuidad, seguido de
una seleccion de mercados internacionales en
Estados unidos, China Y Reino unido.

11

KANANCE INGENIERIA
SAS

Se le otorga una estructura de costos de logistica
internacional seguido de una guia de formalidades
aduaneras, tramites y documentos de exportacion,
también se entrega una guia para la
implementacién de marketing digita adicional a
ello una seleccion de mercados internacionales en
paises como, estados unidos, Bélgica y Francia
principalmente.
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MONTE ABI HOSPEDAJE
RURAL

Se le entrego la guia de trdmites y documento
aduaneros, condiciones de acceso, certificados de
origen también se le entrego una estructura de
costos, también se identificaron posibles paises
objetivo como; Estados unidos y algunos paises
Europeos.

INDUSTRIA LA
ESTAMPIDA SAS

Se le confiere una estructura de costos y logistica
incluyendo un simulador de costos al momento de
exportar, asi mismo se entregd una guia de
documentacion y  formalidades  aduaneras
acompafiado de wuna seleccion de posibles
mercados internacionales en Estados unidos,
Alemania y china

SERVIAGRO SAN ISIDRO
EAT.

Se le entrego una estructura de costos de logistica,
empaque Yy embalaje ademas una guia de
formalidades aduaneras, posibles paises de
exportacion como: Estados unidos, Espafia,
Francia, Canadd y Alemania soportado con un
estudio de mercados

Fuente: Camara de Comercio de Facatativa, 2018

4.7 Entrega de los planes estratégicos exportadores

Se determinan dos dias del mes de diciembre del afio de 2018, para la entrega de los planes
estratégicos exportadores, el dia jueves 20 y viernes 21, donde se establecen unos horarios para

hacer la respectiva retroalimentacién de los mismos.

Tabla 7 Cronograma de Entrega de los planes estratégicos exportadores

Jueves 20 de diciembre de 2018 |

Horario Actividad Empresa
ﬁ Presentacion informe
8.00 - 9.00 am. diagndstico y preseleccion = Huertas Montechelo S.A.S

de mercados
ﬁ Presentacion informe

9.00 - 10.00 am. diagndstico y preseleccion = Amor Infinito Accesorios
de mercados
223 Presentacion informe

10.30 - 11.30 am. diagndstico y preseleccion | Salsifutas

de mercados
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10

11

12

13

14

11.30 - 12.30 pm.

1.30 - 2.30 pm.

2.30 - 3.30 pm.

3.30-4.30 pm.

4.30 - 5.30 pm.

8.00 - 9.00 am.

9.00 - 10.00 am.

10.30 - 11.30 am.

11.30 - 12.30 pm.

1.30 - 2.30 pm.

2.30-3.30 pm.

Presentacion informe

diagndstico y preseleccion

de mercados

g2 Presentacién informe
diagnostico y preseleccion

de mercados

Presentacion informe
diagndstico y preseleccion
de mercados

Presentacion informe

diagnostico y preseleccion

de mercados

223 Presentacion informe
diagndstico y preseleccion

de mercados

(¥ 5]
PN

(¥ X ]
L~

[ ¥y
]

High Class de Colombia S.A.S
Serviagro San Isidro E.T.A
Productos alimenticios saludables
El Artesano S.A.S

Kanance Ingenieria S.A.S

Joyeria Artesanal

Viernes 21 de diciembre de 2018

g2 Presentacion informe
diagndstico y preseleccion
de mercados
Presentacion informe
diagndstico y preseleccion
de mercados
g2 Presentacion informe
diagndstico y preseleccion
de mercados
222 Presentacion informe
diagndstico y preseleccion
de mercados
228 Presentacion informe
diagndstico y preseleccion
de mercados
22 Presentacion informe
diagndstico y preseleccion
de mercados

[ 3 X
L~

.
[~

Finca Ecologica y cabafas

Agualinda

Monteabi Hospedaje rural

Exotic Fast

Exicarga

Industrias la Estampida

Cl Conalex LTDA

Fuente: Camara de Comercio de Facatativa, 2018
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Conclusiones

La CCF a través del area de promocion y desarrollo y el programa de internacionalizacion
tienen el proposito de Identificar y promover aquellas empresas con alto potencial exportador,
creando un plan estratégico internacional a catorce (14) empresarios, donde se determinaron
factores indispensables para llevar a cabo un proceso de exportacion, todo esto mediante el
programa de asesoria y acompafiamiento empresarial para la creacion de un plan estratégico
exportador para el afio 2018.

Las 14 empresas seleccionadas presentaron su diagndstico empresarial, donde se analizaron
cada uno de los items maés relevantes, lo cual genero un puntaje, puntaje necesario para su
seleccién en la matriz de seleccion, seguido a ello se realizé la visita a la empresa por parte de
PBA Consulting group sas, donde se analizaron aspectos relevantes para el proceso de
exportacion.

De las empresas seleccionadas se realizé una visita por parte de la empresa consultora, donde
se analizaron temas como: el andlisis de produccion, el analisis financiero y caracteristicas de
producto, con el fin de determinar el nivel de productividad, costos de produccion y proceso de
produccidén de cada empresa.

Las asesorias por parte de la empresa consultora dio como resultado los planes estratégicos,
los cuales se entregaron a los representantes legales de las empresas asesoradas en el mes de
diciembre en las instalaciones de la cAmara de comercio de Facatativa, donde se resalta una
estructura de costos de logistica internacional seguido de una guia de formalidades aduaneras,
tramites y documentos de exportacion continuo a ello se entrega una seleccion de mercados

internacionales referentes a cada empresa.
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Recomendaciones
El proceso de exportacion es una alternativa para las pequefias y mediana empresas a

diversificar no solo su producto sino también sus mercados, con el fin de tener una mayor
rentabilidad y mejores expectativas de crecimiento, todo esto se lleva a cabo mediante una buena
creacion de valor por parte de la empresa, esto ayuda a dar reconocimiento y competitividad en
un mercado mucho mas amplio representando mayores ventas.

Se le recomienda a la camara de comercio de Facatativa seguir con este tipo de programas que
incentiven al crecimiento de pequefias y medianas empresas mediante programas de
internacionalizacidn, a si mismo aumentar las capacitaciones en comercio internacional, las
cuales se brinden a los empresarios de la jurisdiccion cameral

La convocatoria se debe ser el proceso mas intenso por parte del programa de
internacionalizacion, ya que este proceso es fundamental para que varias empresas de los
municipios de la jurisdiccion cameral tengan conocimiento de las oportunidades que brinda la
CCF asus clientes.

Se le recomienda al programa de internacionalizacion hacer un seguimiento a las 14 empresas
que hicieron parte del programa de asesoria y acompafiamiento para la creacion de un plan
estratégico exportador, con el fin de identificar cuantas empresas realizaron el proceso de
exportacion.

Una vez que las empresas seleccionadas han terminado con el proceso de este programa, se
recomienda al programa de internacionalizacion generar nuevos programas que enlacen a los
empresarios asesorados, creando programas como por ejemplo creacion de plataformas web

donde las empresas puedan exponer sus productos y obtener nuevos clientes internacionales.
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EMPRESA:
CONTACTO:

TELEFONO:

PAGINA WEB:

CIUDAD:

Anexos

Anexo A: Diagndéstico Empresarial

Camara

de Comercio
de Facatativa

DIAGNOSTICO EMPRESARIAL

POTENCIAL EXPORTADOR

SERVIAGRO SAN ISIDRO E.A.T.

FREDY MONTENEGRO TIJARO

311 8080159

panelasanisidro.com

Sasaima

NIT:

CARGO:

EMAIL:

832.002.036-2

DESARROLLO DE NEGOCIOS

ventasserviagro@hotmail.com

DIRECCION: Sasaima - Cundinamarca

FECHA:

16-07-2018

Por favor marque con X en la casilla correspondiente, en el caso de no aplicar diligenciar como N/A (No aplica)

ITEM

SI

NO

EN
PROCESO

COMENTARIOS

(ferias, compra de informacién de mercados, viajes, material promocional, etc.)

1.1 ¢La empresa ha estado vinculada a otros servicios comerciales y/o asesoria? Explique con cuales:
1.2 ¢ Su empresa pertenece al Régimen Comin?
13 ¢ Cuenta con estados financieros que le permitan conocer su situaciéon contable, financiera y
) estructura de costos?
14 ¢ Cuenta con los recursos para asumir las inversiones que requiere el proceso de exportaciéon?
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15

¢La empresa cuenta con valides comercial del producto a exportar?

1.6

¢ Conoce las caracteristicas y comportamiento del sector al cual pertenece el producto a exportar?
(tendencias, regulacién, funcionamiento del mercado, estacionalidad, manipulacion del producto;
etc.)

2. CONDICIONES DEL PRODUCTO Y LA PRODUCCION

fortalecerse.

Panela Pulverizada Organica.

Promesa de valor: Pura Panela tu endulzante organico

IApoyo de la promesa de valor: Endulza tu vida de forma saludable y confiable.
ICaracteristicas: Nuestra panela es un producto artesanal, natural y de fécil uso.
Uso: Para endulzar todo tipo de alimentos y bebidas frias o calientes, también se puede usar como materia prima para la elaboracién de otros productos.

Razones de la exportacion: Tenemos una empresa de 21 afios de fundacién y hemos logrado conquistar un nicho de mercado importante en Colombia con un producto diferenciador que gusta entre los consumidores, sin
lembargo, también nos hemos dado cuenta que en Colombia no hay una cultura arraigada por el consumo organico, por esta razén buscamos mercados internacionales que le permitan a la empresa crecer, desarrollarse y

2.1. Describa el producto a exportar, indicando: Promesa de valor, Caracteristicas y uso de los productos, cuales son las razones que lo motivaron a iniciar un proceso exportador.

*Diferenciacion (sus productos son percibidos como distintos a través de la promocién y la
publicidad)
* Otro

211 ¢Ha seleccionado uno o dos productos a exportar? N UNO
212 ¢ Conoce la oferta exportable en términos de volumen para cada uno de los productos X
- seleccionados?
2.1.3 ¢ Tiene documentada la Ficha Técnica de sus productos? X
2.14 ¢ldentifica la posicion arancelaria de su(s) producto(s)? N
215 ¢ Tiene disponibilidad de ofrecer su producto de manera constante durante todo el afio? ( No esta X En caso de que su producto sea de temporada por
o sujeto a temporadas o estacionalidades) favor especifique los periodos de disponibilidad:
2.1.6 ¢ Tiene ventas en una ciudad diferente a su domicilio? ¢En qué ciudades? Casi en todas las ciudades
principales de Colombia
217 ¢ Su empresa tiene clientes a nivel nacional y/o internacional? Mencione los 3 principales X ¢ Cudles? Nacionales: Biofood de Colombia
S.A.S; Lao kao S.A.; Promotora de Comercio
Social.
2.1.8 ¢ Tiene certificaciones de calidad? Especifique cudl y ante quien se certifico ¢Cual?
¢ldentifica la ventaja competitiva de su producto? X
*Precio (vender mas barato)
*| i6 iginali . o
2.1.9 nnovacioén (novedoso, originalidad) ¢ Cual? Diferenciacién, nuestro producto evoca

tradicion, el sabor de nuestros productos
conecta las personas con recuerdos de su nifiez,
vivencias con los abuelos y el campo.

2.2. Producciéon

221

¢ Tiene un proceso de produccién establecido, organizado y documentado?

Volumen maximo

222 ¢ Conoce la capacidad de produccion instalada para el producto seleccionado? -
de produccidonmes:
8 TONELADAS
. L - . Volumen actual
223 ¢Conoce la capacidad de produccion utilizada para el producto seleccionado? X

de produccién mes: 4 TONELADAS
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224 ¢ Tiene capacidad de ampliacién de la produccién del producto seleccionado? X

225 ¢ Trabaja con satélites? Mencione de que parte del proceso se encargan X ¢De qué proceso se encargan? Transformacion
2.2.6 ¢ Tiene una estructura de costos de produccion definida? X

227 ¢ Tiene definidos, seleccionados y evaluados sus proveedores? X

2.2.8 ¢ Tiene garantizado la proveeduria de las materias primas? X

229 ¢Ha determinado cuéles son los tiempos de respuesta al desarrollo de nuevos productos? X ¢ Cuénto tiempo?

2.2.10 ¢Ha determinado cuéles son los tiempos de respuesta o tiempos de entrega de un pedido? X ¢ Cuanto tiempo?

3. CONDICIONES DE LA EXPORTACION

3.1. Investigaciéon de mercado para producto y pais seleccionados

¢ Ha seleccionado de uno a dos paises objetivo?

3.11 ¢ Cuales? Estados Unidos de América, Canada,
Si su respuesta es NO, por favor pase al punto 4 Espafia

31.2 ¢ldentifica y conoce otras empresas Colombianas que exporten productos similares al pais X

- seleccionado?

3.1.3 ¢ldentifica y conoce de donde procede la Competencia - Extranjera? X

3.1.4 ¢ Conoce el perfil socioeconémico y la cultura de negocios del pais seleccionado? X

3.15 ¢ Ha realizado segmentacion geogréfica en el pais objetivo? X ¢Cual?

3.16 ¢Ha consultado estudios relacionados con su producto en el mercado seleccionado? X

3.1.7 ¢ Ha realizado el estudio del mercado objetivo? X

318 Ha realizado un andlisis del nicho de su producto en el mercado identificado? (habitos de compra, X

decision de compra, temporadas, gustos y preferencias, etc.)

3.2. Identificacién de condiciones de acceso en mercados objetivo

¢ Tiene claridad en los requisitos legales y de aduana exigidos para su productos en el pais

3.21 seleccionado? (tratamiento arancelario, impuestos internos, acuerdos comerciales, documentos,

Vo. Bo)

¢ Tiene claridad en los requisitos comerciales exigidos por el mercado seleccionado? X
3.2.2 (certificaciones de calidad, normas técnicas, cédigos de conducta, impacto ambiental, normas de

etiguetado )

3.3. Andlisis de condiciones logisticas (DFI - Distribucién Fisica Internacional) en el mercado objetivo

331 ¢ Conoce las condiciones Logisticas del producto? (Ej.: Cadena de Frio) X

3.3.2 ¢ldentifica el medio de transporte a utilizar? N

333 (;Co.noce la Logistica dfe transporte internacional? (principales puertos y aeropuertos del pais X
destino, rutas, frecuencias y tarifas de transporte)

3.34 ¢ Ha tenido relacionamiento con Operadores Logisticos y de Aduana? X

3.35 ¢ Conoce los requisitos de empaque y embalaje estipulados para su exportacién? X

3.3.6 ¢ Tiene claridad sobre los mecanismos de pago? X

3.3.7 ¢ Conoce el régimen cambiario Colombiano? X

3.4. Tramites y Documentos

3.4.1 ¢ Ha establecido su pedido minimo de exportacién? X

342 SHa elaboradq la Matriz de F:ostos dg Exportacion ajustada minimo a los Incoterms EXW, FOB y X
CIF o sus equivalentes segln el medio de transporte?

3.4.3 ¢ Su empresa cuenta con el RUT como exportador? X

344 En caso de ser C.I. (Comercializadora Internacional) ¢, Cuenta con la resolucién de aprobacién de la

DIAN vigente? (si aplica)
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3.4.5 ¢ Tiene el Registro de la auto calificacién de origen? (si aplica) No sé qué que es un registro de la auto calificacion
3.4.6 ¢ Cuenta con los Vistos Buenos necesarios para exportar su producto? (si aplica) X
3.4.7 ¢Conoce los trAmites necesarios ante la aduana de exportacion? X

4. HERRAMIENTAS DE PROMOCION COMERCIAL

4.1. Herramientas Comerciales

4.1.1 ¢ Cuenta con una imagen corporativa? X

4.1.2 ¢Ha creado y registrado su marca en Colombia e

413 ;;'|;rr:esg:]?;iri|§:1;)rom06|onal definido y adecuado? (Ej.: pagina web, brochures, catélogos, tarjetas X < Cual? Pagina Web, tarjetas, brochures

4.1.4 ¢ Cuenta con un equipo cualificado y dedicado al proceso de internacionalizacion? X

4.1.5 ¢ Cuenta con personal encargado de mercadeo y ventas? X

4.1.6 ¢ Al menos una persona de la empresa habla inglés fluido? X

4.1.7 ¢ Ha participado en eventos comerciales nacionales o internacionales? X (;(_:uéles’? Nacionales, Agroexpo, Bioexpo,
Alimentec

4.2. Experiencia Exportadora

4.2.1 ¢Ha realizado envios de muestras sin valor comercial? X

4.2.2 ¢Ha realizado exportaciones directas? X A través de una C.I.

PARA DILIGENCIAMIENTO DEL ASESOR CORRESPONDIENTE
Observaciones:

Fuente: Camara de Comercio de Facatativa, 2018
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Anexo B: Registro Fotografico

Figura 7 Entrega de planes estratégicos

Fuente: Camara de Comercio de Facatativa, 2018

Figura 8 Entrega de planes estratégicos

Fuente: Camara de Comercio de Facatativa, 2018
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Figura 9 Entrega de planes estratégicos

> |
Fuente: Camara de Comercio de Facatativa, 2018

Figura 10 Entrega de planes estratégicos

Fuente: Cémara‘de Comercio de Facatativa, 2018
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