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La presente publicacidn es el resultado del proyecto de investigacion
Identificacién del Potencial Exportador del Departamento del Atlantico,
el cual tuvo como objetivo estudiar el potencial actual y la oferta
exportadora del departamento del Atlantico. El estudio se realizo
dentro del convenio marco firmado entre la Camara de Comercio de
Barranquilla y la Universidad Siman Bolivar, encargada de adelantar el
presente trabajo de investigacion cuyos resultados serviran de fuente
de informacidn clave a los agentes del desarrollo del departamentoy la
region Caribe colombiana.

Las oportunidades y beneficios generados por la firma de los tratados
de libre comercio con los Estados Unidos, México, Centroamérica,
Chile, Canada, Suiza, la Unién Europea y otros paises, es una muestra
de la relevancia que tiene el comercio internacional para Colombia.
Las exportaciones ocupan un lugar significativo en la composicion del
producto interno bruto, lo cual constituye un importante aporte para el
desarrollo del pais y sus regiones.

Se pretende entonces identificar sectores, empresas con valores
estratégicos exportadores que representen las mejores soluciones de
compromiso para el pais, dada su ubicacion estratégica, el
aprovechamiento de ventajas comparativas y el valor que generen, lo
gque permitiria identificar cudles sectores empresariales o empresas
califican para desarrollar politicas de fomento a las exportaciones, asi
comao politicas de gasto publico en infraestructura, capacitacion y a
guiénes deben darsele prioridad.
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Presentacion

La presente publicacion es el resultado del proyecto de investigacion Identifi-
cacion del Potencial Exportador del departamento del Atlantico, el cual tuvo
como objetivo estudiar el potencial actual y la oferta exportadora del departa-
mento del Atlantico. El estudio se realiz dentro del convenio marco firmado
entre la Cdmara de Comercio de Barranquilla y la Universidad Simén Bolivar,
encargada de adelantar el presente trabajo de investigacion cuyos resultados
servirdn de fuente de informacion clave a los agentes del desarrollo del depar-

tamento y la region Caribe colombiana.

Las oportunidades y beneficios generados por la firma de los tratados de libre
comercio con los Estados Unidos, México, Centroamérica, Chile, Canada, Sui-
za, la Unién Europea y otros paises es una muestra de la relevancia que tiene
el comercio internacional para Colombia. Las exportaciones ocupan un lugar
significativo en la composicion del producto interno bruto, lo cual constituye

un importante aporte para el desarrollo del pais y sus regiones.

Expertos como Haussmann & Klinger (2008) sugieren que en Colombia la
calidad de las exportaciones no es lo suficientemente competitiva y tienen muy
pocas oportunidades para su crecimiento. La canasta exportadora actual y su
nivel de sofisticacion son bajos y proporcionales a la falta de su propio dina-
mismo e insuficientes para impulsar el crecimiento futuro de la produccién.
(Haussmann & Klinger, 2008). En lo concerniente al desarrollo exportador co-
lombiano consideran ‘que una funcion publica fundamental es interactuar con

el sector privado para aprender lo que las acciones puiblicas por accion u omision
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estdn afectando negativamente a los sectores”. De acuerdo a lo anterior se puede
considerar que en cualquier programa de incentivo y fomento a las exporta-
ciones se deben identificar los sectores empresariales, empresas y productos
estratégicos que representen las mejores soluciones de compromiso entre su

ubicacion y el valor que generan.

Se pretende entonces identificar sectores, empresas con valores estratégicos
exportadores que representen las mejores soluciones de compromiso para el
pais, dada su ubicacion estratégica, el aprovechamiento de ventajas comparati-
vas y el valor que generen, lo que permitiria identificar cuales sectores empre-
sariales o empresas califican para desarrollar politicas de fomento a las expor-
taciones, asi como politicas de gasto publico en infraestructura, capacitacion y

a quiénes deben darsele prioridad.

Los estudios realizados por Haussmann y Klinger (2008) sobre la situacion
pasada y presente del pais en cuanto a exportaciones, sefialan que, al revisar el
crecimiento de Colombia y el desempefio de sus exportaciones en los ultimos
30 afos, el pais se enfrenta a un gran desafio en materia de exportaciones.
En estas investigaciones se explica que la calidad actual de las exportaciones
colombianas tiene muy pocas oportunidades para su crecimiento y que el ni-
vel de sofisticacion de la canasta exportadora actual colombiana, ‘es baja y
proporcional a la falta de su propio dinamismo aunque consideraron que no es
un lastre importante para el crecimiento, la canasta exportadora actual no es
suficiente para impulsar el crecimiento futuro de la produccion”. El estudio indi-
ca también que la ‘estructura actual de Colombia en la produccion en si es una
barrera para la transformacion estructural en el futuro, aunque las mejoras en
el paquete exportable han sido lentas en el pasado, esta evidencia sugiere que en
Colombia existe hoy en dia mds opciones para su transformacion”. Para realizar
tan ambicioso plan en el presente estudio se utiliz6 para el levantamiento de la
informacién un instrumento que en la presente investigacion se llamé instru-

mento Diagndstico avalado por la Camara de Comercio de Barranquilla. Para
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el analisis e interpretacion de los resultados, se utilizaron técnicas de medicion
estadisticas y para potenciar la discusion de los resultados se us6 la técnica do-
cumental, teniendo como instrumentos textos, manuales, papers, documentos

para dar contexto tedrico y argumentar la discusion.

Una vez se aplicaron los instrumentos segun el instrumento de informacién
(Cuestionario) arriba sefialado, se procedi6 a la codificacion y tabulacion, ana-
lisis e interpretaciones con el empleo de modelos estadisticos que permitieron
analizar los resultados. Estos seran publicados para que actores instituciona-
les, organismos del Estado y comunidades académicas conozcan el potencial
exportador y el Estado actual de la oferta exportable en el departamento del
Atlantico, para que participen en el proceso de preparacion de las empresas, de

cara a la internacionalizacion de estas en la region Caribe colombiana.

Carlos Fabregas R.
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Prélogo

Barrangquilla, llamada desde 1871 “La Puerta de Oro de Colombia’, hoy ca-
pital del TLC y ciudad promisoria del Gran Caribe, ofrece a los inversionis-
tas nacionales y extranjeros unas condiciones apropiadas para el desarrollo
de negocios y proyectos empresariales. De acuerdo con el estudio Tipologias
Departamentales y Municipales del DNP, publicado en dias pasados, esta urbe
es la que presenta un mejor ambiente para vivir dentro del territorio del Caribe

y en el contexto nacional por las facilidades de conectividad con el mundo.

Para el caso especifico de comercio exterior, Barranquilla y el Atlantico se
constituyen en importantes pilares del pais por las caracteristicas arriba sefa-
ladas. Sin embargo, estas solas no son suficientes para liderar este proceso en
la actualidad y en el futuro, por lo que se requiere llevar a cabo iniciativas ur-
gentes y conjuntas entre el sector publico y privado que promuevan de manera
efectiva dicha actividad, tales como investigaciones inteligentes de mercado
para conocer de los paises objetivos, aspectos como la cultura, normatividad,
politica econdémica y precios, etc. Asi mismo, seguir construyendo capacidades
competitivas de entorno relacionadas con infraestructura y logistica en puer-

tos, canales de acceso, vias, entre otros.

De otro lado, es de considerar que si bien las empresas situadas en el departa-
mento del Atlantico, retinen ciertas caracteristicas para emprender determina-
dos procesos que las orienten hacia la dinamizacién de exportaciones, tienen
que dirigir acciones para incrementar la productividad total de los factores de

tal suerte que se genere mayor contenido de valor, especificamente a través
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de la mejor formacion y capacitaciéon constante del talento humano, para lo
cual se necesita que las universidades e instituciones de educacién adectien sus
programas, de forma tal que la oferta de profesionales cuente con habilidades

y competencias pertinentes hacia la demanda del mercado.

Lo anterior es de gran relevancia y fundamental para incrementar en los proxi-
mos afios las exportaciones del Departamento, tal como se menciona en este
estudio titulado, Identificacion del Potencial Exportador del departamento del
Atlantico, elaborado por la Universidad Simén Bolivar con el apoyo de la Cé-
mara de Comercio de Barranquilla, en términos de informacién y asistencia
técnica primordialmente, para contribuir con datos y analisis a la discusiéon y
comprension de un tema que no es ajeno para Colombia y sus regiones, pero
que amerita cada vez una mayor inversion de tiempo y recursos de los dis-
tintos agentes y actores, que les corresponden disefar y ejecutar politicas en
este sentido, a fin de generar nuevas oportunidades para el aparato productivo

local e incursionar con éxito en los mercados ampliados.

Gustavo Pacheco Castro
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COMPOSICION SOCIOECONOMICA DEL DEPARTAMENTO DEL ATLANTICO

Haussmann y Klinger (2008) afirman ‘que una funcion publica fundamental es
interactuar con el sector privado para aprender lo que las acciones piiblicas por
accion u omision estdn afectando negativamente a los sectores. Este andlisis por
lo tanto se puede utilizar para dirigir este proceso de aprendizaje y determinar
que los agentes privados y el sector puiblico atinen esfuerzos en conjunto a fin de
facilitar el proceso de biisqueda de nuevas oportunidades comerciales en las zo-
nas donde la probabilidad de éxito puede ser mayor debido a que las capacidades
requeridas ya estdn presentes en el pais y estan siendo utilizados en la elabora-

cion de productos”.

A partir de estas consideraciones se puede reflexionar que:

1. Esimportante identificar los sectores y empresas que representan las mejo-
res soluciones de compromiso para Colombia en su agenda exportadora, a
partir de su ubicacion estratégica, de las ventajas comparativas y del valor
que generan.

2. Laidentificacion de los sectores y empresas de alto potencial y valor estra-
tégico.

3. Identificar los actores del sector privado, asi como a los que debe consul-
tarse en primera instancia; los sectores especificos y, entre ellos, a los que
hay que destacar para desarrollar politicas de reformas; la manera de reali-

zar las politicas de gasto publico en infraestructura y capacitacion.

Al revisar los resultados encontrados por los investigadores y analizar el com-
portamiento del sector exportador del departamento del Atlantico en su poten-
cial actual y compararlos con el informe presentado por Informe de Coyuntu-
ra Econdmica Regional (ICER) para el departamento del Atlantico (2010)' en
donde se presentan datos estadisticos del comportamiento del sector, se puede

observar que las exportaciones no tradicionales se ubicaron en US$ 1.044,7

1. ICER. Informe de Coyuntura Econdmica Regional para el departamento del Aflénti-
co 2010.
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millones, el informe muestra que para el sector industrial las mayores expor-
taciones, respecto a 2009, se dieron en fabricacién de prendas de vestir, pre-
parado y tefiido de pieles y reciclaje. En tanto que las menores se dieron en
fabricacion de maquinaria de oficina, contabilidad e informatica y fabricacion
de equipo y aparatos de radio, television y comunicaciones; por otro lado, las
mayores participaciones en 2010 fueron para fabricaciéon de sustancias y pro-
ductos quimicos con 35,1 % y fabricacién de productos metaltrgicos basicos
con 21,8 %. Por posicion arancelaria, los principales productos exportados por
Atlantico fueron: fungicidas con US$ 88,0 millones; desperdicios y desechos
de cobre con US$ 62,1 millones; desperdicios y desechos de cobre, con conte-
nido en peso igual o superior a 94 % de cobre con US$ 51,8 millones, y demas
fungicidas, presentados en formas o en envases para la venta al por menor
o en articulos con US$ 46,3 millones. Al comparar estos datos con las reco-
mendaciones hechas por Haussmann y Klinger, en el sentido de identificar las
empresas y productos y el aprovechamiento de las que representan las mejores
opciones de compromiso para Colombia por su agenda exportadora y su ubi-
cacion estratégica, asi como las ventajas comparativas que ellas representan,
surgen los siguientes interrogantes en torno a la calidad y naturaleza de las
exportaciones por el departamento del Atlantico:
o ;Cual es realmente la oferta y el potencial exportador del Atlantico?
o ;Cuales son las condiciones actuales de las empresas para su desarrollo
exportador?
« ;Cuales son las condiciones de los productos exportables y como desarro-
llan sus procesos productivos?
o ;Cuales son las estrategias y herramientas comerciales que utilizan para
promover sus exportaciones?

o ;Cuadl es el nivel de competitividad actual?

Con base a lo anterior se busco:

o Identificar el potencial exportador del departamento del Atlantico para
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que los resultados obtenidos sirvan de fuentes de informacion estratégica a
los agentes del desarrollo del departamento y la regiéon Caribe colombiana.

o Analizar cudles son las condiciones actuales de las empresas para su desa-
rrollo exportador.

 Identificar cuales son las condiciones de los productos exportables y el de-
sarrollo de sus procesos productivos.

o Describir cuales son las estrategias y herramientas comerciales que utili-
zan para promover sus exportaciones.

o Describir cual es el nivel de competitividad actual.

El presente estudio se justifica desde el escenario de la identificaciéon del po-
tencial exportador de la economia del departamento del Atlantico, mediante
el uso de metodologias que permitan visualizar el potencial exportador atlan-

ticense.

1. TRABAJOS Y EXPERIENCIAS PIONERAS EN LOS ESTUDIOS SEC-
TORIALES

Los trabajos pioneros en los estudios de identificacién de sectores y empresas
de la economia se remontan a 1941 con la publicacién de la obra de Wasi-
lef Leontief The estructure of American Economy 1919-1929 (Leontief, 1941).
Leontief utilizo, originalmente, la Matriz Insumo-Producto que aplicé y desa-
rrollé para estudiar la estructura de las economias nacionales. Mas adelante
Rasmussen (1956), en su Studies in Intersectorial Relations in Holland publi-
cado en 1956, desarroll6 indicadores para el analisis de los sectores claves de
la economia. Recientemente estos analisis se han extendido al &mbito regional
con la publicaciéon de Round, Analysis at the regional level: some reflections on
the state of the art (Round, 2003).

En América Latina se han realizado estudios como los desarrollados por Ro-
berto Gonzalez A. Colt, Manuel Diaz Florez, Felipe Leal Medina, Identifica-

ron sectores estratégicos en la economia de Aguascalientes en México (Gonza-

21



22

CARLOS FABREGAS RoDADO, CARLOS OSORIO TORRES,
EzeEQUIEL QUIROZ NARVAEZ, JUAN CARLOS MIRANDA MORALES

lez Acolt, Diaz Flérez & Leal Medina, 2010). Los realizados por Myrna Sastre
Gutiérrez, Noé Aron Fuentes, que llamaron Identificacion empirica de secto-
res claves de la economia sudbaja californiana en México (Sastre Gutiérrez &
Fuentes). En Perd, el gobierno de Alan Garcia encabezado por el Ministerio de
Educacién Nacional, identificaron los Sectores prioritarios para el desarrollo
nacional y la Articulacion de la oferta educativa con la demanda laboral. Todos
estos trabajos apuntan a la identificacion de sectores empresas y productos
estratégicos claves para el desarrollo de las regiones referenciadas mediante el
uso de diferentes metodologias de acuerdo con las intencionalidades investi-

gativas y pertinentes a cada objetivo de estudio.

En Colombia se han realizado trabajos muy importantes tales como los que

realiz6 Haussmann y Klinger (2008), referenciados con anterioridad.

1.1. Proceso metodoldgico de la investigacion

Se pretendid en este estudio identificar empresas y sectores claves o estratégi-
cos con el proposito de conocer el potencial exportador del departamento del
Atlantico. Para el levantamiento de la informacion se utiliz6 el instrumento
diagnéstico avalado por la Camara de Comercio. El enfoque de investigacion
que se considerd el mas viable fue el empirico-analitico (Verjel, 1997). Este
enfoque o paradigma de investigacion se determina al considerar que las uni-
dades de medicion son cuantificables o mensurables dados a la caracteristica
de la investigacion. El levantamiento de informacion se realizo utilizando la

técnica de la encuesta.

Lo establecido en su objetivo general y la revision de la literatura de la presente
investigacion requeria de un estudio de tipo descriptivo con alcance explica-
tivo. Por otra parte, la revision de la literatura mostro variables como: Condi-
ciones de la Compania, Condiciones del Producto, Producciéon, Condiciones

de Exportacion, Herramientas Comerciales, y Competitividad, considerados
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en la presente investigacion como determinantes al acceso al mercado inter-

nacional.

En la presente investigacion se presentan dos situaciones importantes. El ob-
jetivo general establece una identificacién de cada una de las variables que
se analizan, se considerd un procedimiento univariados. En lo referente al
analisis de la variable competitividad, se establece una relacién multicausal
de los factores mencionados en ella y que la componen (Miranda, 2010). Lo
que implicaria una relacién multicausal entre las variables definidas. Estos dos
argumentos tipifican la investigacion entre los estudios de tipo explicativos

(Sampieri, 2010).

Al ser la unidad de analisis las empresas con potencial exportador, se considera
a todas ellas como el universo de estudio. Y dado que el objetivo general deli-
mita el dmbito geografico al departamento del Atlantico, la poblacién también
queda restringida a todas las empresas del departamento del Atlantico. En ese
sentido, segun criterios establecidos por la Camara de Comercio de Barran-
quilla, bajo ciertas condiciones explicadas mas adelante, se identificaron 139

empresas.

Con base en lo anterior y en coherencia con las variables identificadas en el
presente estudio, al aplicar la féormula: n=N/e(N-1)+1 para el calculo del ta-
maifio de la muestra que mas adelante se referencia, con un margen de error
del 5 % y un nivel de confianza del 95 %, se pudieron identificar 100 empresas

representativas.

El levantamiento de informacion se realizo por fuente primaria, utilizando la
técnica de la Encuesta. Estas se realizaron en el periodo comprendido entre
abril 2 a mayo 30 de 2012. Para efecto de la investigacion y potenciar la dis-

cusion de los resultados se uso la técnica documental, a partir del analisis de
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textos, manuales, papers, documentos para dar contexto tedrico y argumentar

la discusion.

Una vez aplicadas las encuestas segun un instrumento de informacion (Cues-
tionario) disefiado con preguntas dicotémicas o llamadas también de doble
respuesta o binomiales, se procedi6 a la codificacidn, la revision y correccién
de las encuestas, para rechazar aquellos que no ofrezcan confiabilidad y corre-
gir posibles errores de diligenciamiento, a fin de facilitar la codificacién, que es
la fase siguiente; posteriormente, se tabul6 en el software SPSS, el cual es uno

de los mas utilizados en el andlisis estadistico en las Ciencias Sociales.

El procesamiento de los datos inicia con la aplicacion del analisis exploratorio
y graficaciéon mediante estadisticas descriptivas, como tablas de frecuencia, y
dispersiéon. Como medidas de tendencia central se utilizé la moda y las fre-

cuencias absolutas y relativas como medidas de dispersion poblacional.

Una vez validados los supuestos para la aplicacion de las técnicas de analisis
multivariado se procedi6 a identificar la mas apropiada, que puede ser, entre
los métodos descriptivos, el analisis de correspondencia segun el nivel de me-
dicién de las variables. Cuando se hayan definido los componentes de mayor
saturacion, se procede al analisis multivariado explicativo utilizando el analisis
discriminante para establecer la importancia de los factores en la explicacion

del potencial competitivo del exportador.

En conclusion se realizo:

o Un andlisis univariados de datos a escala nominal, usando como medidas
de tendencia central la moda y de dispersion, las frecuencias absolutas y
relativas para explicar las variables intervinientes.

o Un analisis multivariado que se utilizo en la aplicacién de la técnica de
analisis factorial para identificar las variables a partir de los cuales se pue-
de explicar e identificar el potencial exportador de empresas consideradas

en la muestra poblacional obtenida en el departamento del Atlantico. El
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proceso metodoldgico que se presenta en este apartado se ubica dentro del
tipo de investigacion correlacional, esta signado por el uso de la técnica
de regresion logistica binomial o modelo logit binomial como se conoce

también. El procesamiento de los datos se realiz6 con el software SPSS.

1.2. Alcances del estudio

Los resultados de este estudio brindaran informacién que permita tomar deci-
siones por parte de los organismos institucionales especializados para desarro-
llar politicas ptblicas en cuanto a la difusién y promocion de las exportaciones.
En cuanto a la participacion del sector privado: inversionistas, a quienes se les
presentaran las oportunidades sefialadas en el analisis de la oferta exportadora
y el potencial exportador para que canalicen sus recursos de inversion hacia
la creacion y el desarrollo de empresas y fortalecimiento de las existentes. La
meta final de estas acciones consiste en potencializar la oferta exportable de la
region. Actores institucionales como la Camara de Comercio de Barranquilla,
también pueden realizar aportes a este proceso, a través de un conjunto de
servicios, que serviran de fuente de informacidn clave a los agentes del desa-
rrollo del Departamento y la regién Caribe colombiana. La Universidad Simén
Bolivar que, a través de este proyecto, se posiciona en la regiéon como cluster de
conocimiento, formacién e informacién apoyando al sector productivo forta-

leciendo el binomio Universidad-Empresa.

La comunidad académica se beneficiard de los nuevos conocimientos identi-
ficados, los cuales se difundiran a través de conferencias, congresos, foros, en

donde conoceran las realidades exportadoras del departamento del Atlantico.

1.3. Composicion socioecondémica del departamento del Atlantico

Actualmente la poblacion del departamento del Atlantico es de aproximada-
mente 2.373.580 habitantes, que corresponde al 5,1 % de la poblacion total del
pais; el 50,64 % mujeres y el 49,36 % hombres. E1 95,5 % esta ubicada en el area

urbana.
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Figura 1. Mapa de Colombia, departamento del Atlantico

?

La poblaciéon del departamento del Atldntico a junio 30 de 2015 asciende a
2.460.863 habitantes, que corresponde al 5,1 % de la poblacién total del pais.
E1 50,60 % son mujeres y el 49,40 % hombres. El 95,5 % esta ubicada en el area
urbana. En el 2020 la poblacién llegara a 2.600.904 habitantes?.

Por otra parte la poblacion por grupos étnicos se tiene que el 88 % de la pobla-
cion del Departamento no pertenece a ninguna etnia, el 11 % es afrodescen-

diente y el 1 % entre indigena, Rom o raizal’.

2. DANE, Estimacién y Proyecciones de la poblacién nacional, departamental y muni-
cipal, 1985-2020.
3. DANE, Censo General, 2005-2006.
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En el 2015 el indice de envejecimiento (relacion entre adultos mayores de 60
afos y mas por cada 100 menores de 15 afos), sera de 42,4 %*; como conse-
cuencia una disminucion en la tasa de fecundidad y al incremento de la espe-

ranza de vida al nacer calculadas para el quinquenio 2010-2015.

La tasa de fecundidad para el departamento del Atlantico es de 2,3 hijos por
mujer, es la octava mas baja entre los departamentos del pais y la esperanza de
vida de 75,5 afos, es la segunda mas alta después de Bogota con 78,0 aflos. La
tasa nacional promedio de fecundidad es de 2,4 hijos y la esperanza de vida

75,1 afos’ (ver Figuras 2y 3).

Figura 2. Esperanza de vida quinquenio 2010-2015
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Fuente: DANE Direccién de Censos y Demografia

La tasa de mortalidad infantil (nimero de muertes de menores de un afio de
edad por 1.000 nacidos vivos) del departamento del Atlantico se sitda por en-
cima del promedio nacional. En efecto, la tasa de 22,6, es muy superior al pro-
medio nacional de 17,1 defunciones por 1.000 nacidos vivos, asi como las tasas

para el resto de Departamentos de la regiéon Caribe: Sucre 26,8; Magdalena

4, Cdlculo elaborado por autores con base en las Estimaciones y Proyecciones de Po-
blacion, 1985-2020.

5. Cdlculos elaborados por la Divisibn de Censos y Demografia del DANE para el quin-
quenio 2010-2015.
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32,1; Cérdoba 34,7; La Guajira 36,0; Cesar 36,4 y Bolivar 39,9; lo que indica la
precariedad en la atencién y cuidado a edad temprana de la salud de los infan-

tes en la region Caribe colombiana (ver Figura 4).

Figura 3. Tasa de fecundidad quinquenio 2010-2015
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1.3.1. Producto Interno Bruto -PIB-

El PIB es la sumatoria de los valores agregados generados en la actividad eco-
ndémica del pais, o lo que es lo mismo, el valor de todos los bienes y servicios
finales producidos por el pais, en un periodo de tiempo determinado. La par-

ticipacion (PIB) del departamento del Atlantico en el agregado nacional en
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el afo 2013 fue 3,8 %, la cual lo ubica en el octavo lugar después de Bogota,
Antioquia, Valle, Santander, Meta, Cundinamarca (4,7 %), y Bolivar (4,0 %)°
(ver Figuras 5y 6).

Figura 5. Participacion % del PIb
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Fuente: Grafica elaborada por el autor con base en informacién del DANE

Figura 6. Participacion departamental del PIB
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Fuente: Grafica elaborada por el autor con base en informacién del DANE

Al comparar el crecimiento econdmico del Atlantico con el pais, en el periodo
2001-2013, observamos que la economia atlanticense en el periodo 2001-2004

tuvo un crecimiento por debajo del promedio nacional; de 2004 a 2007 por

6. DANE; Divisidn de Sintesis y Cuentas Nacionales, publicado 17 de octubre de 2014.
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encima y nuevamente por debajo en el periodo 2008 a 2011. En el 2012 y 2013

registra crecimientos superiores al promedio nacional (ver Figura 7).

Figura 7. Tasa de crecimiento del PIB
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1.3.2. PIB por rama de actividad 2013

La actividad econdmica con mayor valor agregado en el departamento del
Atlantico es el sector servicios (50,5 %) que comprende los subsectores de:
electricidad, gas y agua; transporte y comunicaciones; servicios de intermedia-
cion financiera y actividades inmobiliarias, alquiler de vivienda; y las activida-
des de servicios sociales, comunales y personales. En segundo lugar, se ubica
el sector industrial con el 22,5 % que comprende las actividades de la industria
manufacturera y la construccién. En el tercer lugar el comercio con el 13,6 %
y comprende las actividades del comercio en general, los restaurantes, hoteles
y similares; venta de autopartes y mantenimiento de vehiculos, y por ultimo
el sector primario constituido por las actividades de agricultura, ganaderia,
caza, pesca, silvicultura y la explotacién de minas y canteras con el 2,2 %. Los
impuestos corresponden al 10,4 % del PIB del Departamento (ver Figura 8).

1.3.3. Sector servicios

El subsector mas representativo, o de mayor peso, en la estructura del sector
servicios es inmobiliario, seguido de los servicios sociales, comunales y perso-
nales; de transportes y comunicaciones y los servicios de electricidad, agua y

gas (ver Figura 9).
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Figura 8. Actividades econdmicas

ACTIVIDADES ECONOMICAS 2013 pr
AGRICULTURA, GANADERIA, CAZA, SILVICULTURAY PESCA 1,9
EXPLOTACION DE MINAS Y CANTERAS 0,3
INDUSTRIA MANUFACTURERA 134
ELECTRICIDAD, GAS YAGUA
Generacion, captacion y distribucion de energia eléctrica 44
Fabricacion de gas, distribucion de combustibles gaseosos por tuberias de vapory 0,8
Captacion, depuracion y distribucion de agua 0,9
Eliminacion de desperdicios y aguas residuales, saneamiento y actividades similares 0,8
CONSTRUCCION
Construccion de edificaciones completas y de partes de edificaciones; acondicionamiento de 5,7
Construccion de obras de ingenierfa civil 34
COMERCIO, REPARACION, RESTAURANTES Y HOTELES
Comercio 7.4
Mantenimiento y reparacion de vehiculos automotores; reparacion de efectos personales 2,0
Hoteles, restaurantes, bares y similares 4,2
TRANSPORTE,ALMACENAMIENTOY COMUNICACIONES
Transporte por via terrestre 42
Transporte por via acudtica 0,0
Transporte por via aérea 0,8
Actividades complementarias y auxiliares al transporte, actividades de agencias de viajes 0,8
Correo y telecomunicaciones 2,1
ESTABLECIMIENTOS FINANCIEROS, SEGUROS, ACTIVIDADES INMOBILIARIAS Y SERVICIOS ALAS
Intermediacion financiera 4,8
Actividades inmobiliarias y alquiler de vivienda 7,5
Actividades de servicios a las empresas excepto servicios financieros e inmobiliarios 7,9
ACTIVIDADES DE SERVICIOS SOCIALES, COMUNALES Y PERSONALES
Administracion piblica y defensa; seguridad social de afiliacion obligatoria 5,0
Educacion de mercados 2,3
Educacion de no mercado 32
Servicios sociales y de salud de mercado 3,4
Actividades de asociaciones n.c.p.: actividades de esparcimiento y actividades culturales y deportivas 1,5
Actividades de asociaciones n.c.p.: actividades de esparcimiento y actividades culturales y deportivas 0,1
Hogares privados con servicio doméstico 1,4
Subtotal ValorAgregado 89,6
Impuestos 10,4
PIB TOTAL DEPARTAMENTAL 100,0

Fuente: DANE, Division de Sintesis y Cuentas Nacionales, publicacion del 17 de octubre de 2014
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Figura 9. Participacion porcentual de los subsectores
en la estructura del sector servicios

Electricidad, Gas

Servicios y Agua
Sociales, 13 %
comunales y

personales
32% ’

Transportesy
Comunicaciones
15%

Fuente: Grafica elaborada por el autor con base en informacién del DANE
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1.31.4. Sector industrial

En el sector industrial representado por la actividad manufacturera se destaca
la participacion de los productos alimenticios (38,5 %); productos quimicos
(23,8 %), metalargicos basicos (7,4 %); otros minerales no metalicos (6,3 %);
cauchos y plasticos (4,3 %); muebles, productos de maderas, papel, carton y
textiles (3,8 %); otros productos (15,9 %)’. La construccion en general com-
prende la construccion de edificaciones (edificios, viviendas) y las obras civiles
(carreteras, puentes, obras de infraestructura); representa el 9,1 % del PIB del

Departamento en el afio 2013.

1.3.5. Sector externo

Durante el afio 2013 las exportaciones totales por la Aduana de Barranquilla
ascendieron a 2.712.763 (Valores FOB miles de ddlares), representando una
variacion del 16,8 % con respecto al afo 2012 y una contribucion del 4,6 %
con respecto al agregado nacional. La ciudad ocupd el séptimo lugar después
de Cartagena 59,5 %, Santa Marta 6,9 %, Buenaventura 5,9 %, Medellin 5,6 %,
Riohacha 5,0 %, y Bogota 4,7 %, no obstante ocupa una posicion estratégica de

puerto maritimo y fluvial.

7. Datos correspondientes a 2010.
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Segtin departamento de origen, se excluyen las exportaciones de petréleo y
sus derivados, las exportaciones del departamento del Atlantico fueron en el
2013 de 1.385.539 miles de ddlares; con una participacion del 5,3 % del to-
tal nacional, ocupando el octavo lugar después de Antioquia (22,1 %); Cesar
(13,9 %); Bogota D. C. (12 %); La Guajira (9,6 %); Valle del Cauca (7,9 %);
Cundinamarca (6,3 %) y Bolivar (6,0 %)®.

Exportaciones, segin aduanas Total nacional
Enero-diciembre 2013/2012p

Enero - diciembre
Aduanas Valor FOB (miles de dolares) Toneladas métricas
2013p 2012p Variacion | Contribucién | Participacion 2013p 2012p Variacion
% ala variacion 2013 %

Total 58.821.870 | 60.125.166 2,2 2,2 100,0 | 131.966.848 | 129.396.044 2,0
Cartagena 35.009.898 | 34.630.076 L1 0,6 59,5 | 46.376.746 | 43.791.698 59
Santa Marta 4.073.544 | 4.434.410 8,1 0,6 6,9 | 39.532.398 | 40.438.075 22
Buenaventura | 3.489.817 | 3.454.272 1,0 0,1 59| 2984766 |  2.883.973 35
Medellin 3.312.400 | 4.067.553 -18,6 -1,3 5,6 154972 138.120 122
Riohacha 2.930.322 | 3.373.639 -13,1 0,7 50| 34.012.505 | 33.518.100 1,5
Bogota 2771311 | 2.688.055 31 0,1 47 632.005 868.986 213
Barranquilla | 2.712.763 | 2.322.336 16,8 0,6 46 | 3.946.015 2.867.365 37,6
Ipiales 1.144.984 | 1.173.589 24 0,0 1,9 461.824 451.840 22
Cucuta 1.093.082 | 1.389.991 214 0,5 1,9 1.411.721 1.529.956 1,7
Tumaco 757.642 994.432 238 0.4 13 1.059.565 1.330.571 20,4
Uraba 539.309 617.821 -12,7 0,1 0,9 1.135.038 1.345.541 -15,6
Cali 508.279 599.161 -15.2 0,2 0,9 100.931 98.385 2,6
Maicao 418.289 321.929 299 0,2 0,7 148.736 120.760 232
Bucaramanga 23.184 22912 1,2 0,0 0,0 1.448 1.656 -12,5
Manizales 22.937 25.766 -11,0 0,0 0,0 5.791 10.042 -42,3
Pereira 8.276 5.860 412 0,0 0,0 1117 738 51,2
San Andrés 3.366 3.027 11,2 0,0 0,0 628 107 4854
Puerto Asis 1.875 54 * 0,0 0,0 521 6 *
Valledupar 460 0 * 0,0 0,0 106 0 o
Leticia 124 244 49,4 0,0 0,0 8 97 91,5
Armenia 11 39 -73,1 0,0 0,0 7 26 -75,3

Fuente: DANE-DIAN Calculos: DANE
Nota: Aduana de Urab4 anteriormente aduana de Turbo

8. DANE, Exportaciones por aduanas 2013/2012, publicadas 14 de febrero de 2014.
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Las importaciones segtin departamento del Atlantico ascendieron 3.166.198
miles de dolares durante el afio 2013, que corresponde al 5,3 % del total nacio-
nal, ubicandose en el sexto lugar después de Bogota D.C. (49,8 %); Antioquia
(12,6 %); Cundinamarca (9,7 %); Valle del Cauca (8,1 %); y Bolivar (6,1 %)°.

Figura 10. Importaciones segun Departamentos

Total 59.397.033 | 59.111.401 0,5 0,5 100,0 | 31.311.390 | 30.292.238 34
Bogota, D.C. | 29.600.596 | 27.749.395 6,7 31 49,8 | 10.551.686 | 9.606.671 9,8
Antioquia 7.503.567 | 7.288.865 2,9 0.4 12,6 | 4.762.391 | 4.511.565 5,6
Cundinamarca | 5.785.374 | 6.189.929 -6,5 -0,7 9,7 2.336.009 | 2.336.845 0,0
Valle del 4.790.539 | 4.938.479 3,0 -0,3 8,1 | 3.800.700 | 3.616.378 51
Cauca

Bolivar 3.630.063 | 3.629.905 0,0 0,0 6,1 | 3292340 | 3.194.722 3,1
Atlantico 3.166.198 | 3.121.438 1.4 0,1 53| 2962.055 | 2631.762 | 12,6
La Guajira 1.202.285 | 1.174.524 24 0,0 2,0 501.698 557.526 | -10,0
Santander 872.170 960.575 9.2 0,1 1,5 | 1.004.876 | 1.053.995 4,7
Risaralda 440.431 500.565 | -12,0 0,1 0,7 135.558 153.842 | -119
Caldas 375.296 417424 | -10,1 0,1 0,6 230.578 276.129 | -16,5
Cauca 347.789 384.952 9,7 0,1 0,6 229.009 314200 | -27,1
Cesar 267.385 336.629 | -20,6 -0,1 0,5 84.633 95490 | -11,4
Meta 260.987 360.780 | -27,7 0,2 04 188.394 312.849 | -39,8
Narifio 209.330 324.165 | -354 0,2 04 307.657 337152 | 87
Norte de 202.529 262296 | -22.8 0,1 0,3 273.981 276.744 | -1,0
Santander

Magdalena 190.838 660.467 | -71,1 0,8 0,3 216.252 495.630 | -56,4
Casanare 138.184 269437 | 487 0,2 0,2 16.884 32398 | -479
Boyaca 132912 212249 | -374 0,1 0,2 83.997 192.833 | -56,4
Cérdoba 72.195 65.676 9,9 0,0 0,1 72.195 55393 | 303
Quindio 71.281 99.880 | -28,6 0,0 0,1 138.836 120990 | 148
Tolima 68.192 87.332 | 219 0,0 0,1 40.747 50.145 | -18,7
Huila 46.607 50.825 83 0,0 0,1 29.995 19.229 | 56,0
Sucre 6.741 7995 | -157 0,0 0,0 32.849 38369 | -144
Arauca 4975 5713 | -129 0,0 0,0 1215 1.704 | 287

9. DANE, Importaciones, segin departamento destino, publicadas 18 de febrero de
2014.
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Putumayo 2557 4173 | 3871 00 0,0 15.146 5962 | 154,0
San Andrés 2270 891 | 1547 00 0,0 250 2072 | 879
Chocd 2248 736 | 2056 00 0,0 289 M| 59
Amazonas 1.538 4590 | 665 0,0 0,0 710 816 | -13,0
Vichada 1.060 81| 3597 00 0,0 253 129 95,1
Guaviare 335 53 00 0,0 2 18] 871
Vaupés 310 01| 264 00 0,0 50 287 | 826
Caquetd 245 703 651 00 0,0 152 14| 337
Guainia 4 107 | -96,7 0,0 0,0 0 6| -99,1

Fuente: DANE-DIAN Calculos: DANE p: cifras provisionales

1.3.6. Fuerza laboral

Al finalizar el afio 2013, las variables del mercado laboral muestran que,
1.880.000 personas (78,6 %) de la poblacion total del departamento del Atlan-
tico, son considerados como Poblacién en Edad de Trabajar (PET)", encon-
trandose 1.135.000 de ellos como Poblacién Econdmicamente Activos (PEA)
y 745.000 como Poblacién Econémicamente Inactivos (PEI). La Tasa de Par-
ticipacion Global (TPG) que mide la presion que ejerce la PEA sobre la PET
es del 60,1 %.

Por otra parte, la tasa de ocupacion (TO) que mide la relacion porcentual entre
la poblacién ocupada (0) sobre la PET fue del 55,6 %, lo que indica que de cada
100 personas en la PET, 55,6% estan ocupados, o inactivos, o estan desocupa-
dos. La tasa de desempleo (relacién porcentual entre desocupados y PEA fue

del 7,5 % siendo la ciudad que cierra el aio con menor indice de desempleo.

En términos absolutos al finalizar el afio 2013, en el departamento del Atlantico

10. Por convenios infernacionales con la Organizacidn Internacional del Trabajo, OIT, la
PET es la poblaciéon de 12 anos y mds en cabeceras municipales y de 10 anos y mds
en el area rural.
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la poblacién ocupada asciende a 1.050.000 personas, la desocupada a 85.000,
los subempleados a 238.000. Los subempleados son personas ocupadas pero
que desean mejorar su nivel de ingresos por razones de estar desempenandose
en un empleo inadecuado para sus competencias, por insuficiencias de horas
de trabajo, o por inadecuado nivel de ingresos; muchos de estos empleos son

de baja calidad y/o pertenecen al sector informal.

1.3.7. Pobreza y desigualdad

Segtin los resultados de la Gran Encuesta Integrada de Hogares -GEIH-, pu-
blicados por el DANE para el afio 2013 el porcentaje de personas en situacion
de pobreza para el departamento del Atlantico fue 32,4 %, lo que representa
una disminucién de 1,5 puntos porcentuales con respecto a 2012. Igualmente,
en 2013, el porcentaje de personas en situacion de pobreza extrema para el
departamento del Atlantico fue 4,3 %, mientras que en el 2012 fue de 4,7 %,

presentd una disminucion de 0,4 puntos porcentuales.

Por otra parte en 2013, el Indice de Gini, en cierto grado el nivel de desigual-
dad en la distribucién del ingreso, registr6 un valor de 0,453, mientras que en

2012 fue de 0,464, es decir, disminuyd en 0,011 puntos.

Segtin el DANE, la Linea de Pobreza se define como es el costo per cdpita mi-
nimo de una canasta basica de bienes (alimentarios y no alimentarios) en un
drea geografica determinada y la linea de pobreza extrema como el costo per
cdpita minimo de una canasta alimentaria que garantiza las necesidades basi-

cas caldricas minimas.

En 2013 lalinea de pobreza en el Atlantico fue de $224.649 con un aumento de
1,9 % con respecto a 2012, cuando fue $220.5102. De acuerdo con lo anterior,
un hogar en éste departamento compuesto por cuatro personas, sera clasifica-

do como pobre si su ingreso esta por debajo de $898.596, es decir, no alcanza
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para comprar la canasta bdsica y como pobre extremo si su ingreso estd por
debajo de $388.972".

TI%

Santander Cundinamarca Antioguia Atlantioo REGION COLOMIBLA
CARIBE
W Agricultura, ganaderia, caza, silvicultura v pesca
M Explotacion de minas v canteras
 Industria manufacturera
o Construccidn, comercio v servicios
Fuente: Fundesarrollo a partir de DANE

1.3.8. Andlisis sectorial

En este apartado damos respuesta a la pregunta planteada: Identificacion de
los sectores industriales de alto potencial y valor estratégico. Se comienza ex-
plicando la produccién del Departamento comparandola con las otras regio-
nes del pais: observandose que la mayor concentracién de la producciéon se
ubica en el renglén de la construccion, comercio y servicios con un 71 % del
PIB. EI 15 % de éste se concentra en la industria manufacturera y el resto como
agricultura, caza, pesca, silvicultura y muy insignificante la mineria. Confir-
mando lo que dice Porter (1996) cuando sugiere que la unidad de andlisis mas
apropiada para establecer la estrategia internacional es el sector industrial. Se-

gun ¢l este sector es el campo en el que se gana o se pierde ventaja competitiva.

11. DANE; Pobreza Monetaria en el Atlantico 2013.
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Desagregacion de subsectores y participacion en el PIB
del departamento del Atlantico

Ramas de actividad Participacion en el PIB
Agricultura, ganadera, caza, silvicultura y pesca 24%
Explotacion de minas y canteras 0,2 %
Industria manufacturera 15,2 %
Electricidad, gas y agua 72 %
Construccion 47%
Comercio, reparacion, restaurantes y hoteles 13,8 %
Transporte, almacenamiento y comunicaciones 8,9 %
Establecimientos financieros y seguros 21 %
Servicios sociales, comunales y personales 16,3 %
Subtotal valor agregado 89,7 %
Derechos ¢ impuestos 10,3 %
Producto Interno Bruto 100 %

Fuente: DANE célculo Fundesarrollo

La industria manufactura aporta al PIB departamental un 15,2 % segun la dis-

tribucién desagregada en los siguientes componentes:

1.3.9. Exportaciones del departamento del Atldntico en el periodo 2012-2015
Subsectores lideres en exportacion del departamento del Atléntico. Principales
sectores exportadores del Departamento, una descripcion de los sectores. Los
principales productos exportados por Atlantico fueron desperdicios y dese-
chos de cobre, con contenido en peso igual o superior a 94 % con US$ 72.888
miles; demas fungicidas, con US$ 72.182 miles; demas desperdicios y desechos
de cobre, con US$ 52.363 miles, y ropa de tocador o de cocina, de tejido con

bucles, de tipo para toalla, de algoddn, con US$ 47.011 miles. De otra parte,
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en las exportaciones del departamento del Atlantico por paises de destino, la

mayor participacion en las ventas externas estuvo dirigida hacia el mercado de
Estados Unidos con 14,5 % del total, equivalente a US$ 157.723 miles y regis-

tr6 una variacion negativa (-10,8 %) con respecto al 2010.

Productos exportados en el periodo de analisis Subsector
Insecticidas Quimicos
Insecticidas, raticidas y demas antirroedores, fungicidas
Construccion Construccion
Medicamentos Farmaceutas
Abonos/Nitros Quimicos
Desperdicios de cobre Metalirgicos
Vidrio colado o laminado Manufacturero
Tabaco en rama Agricultura
Coques Carbon
Cueros preparados después del cultivo de bovino Manufacturero
Aceite de coco Alimentos
Envases de plastico Quimicos
Carnes de pescado Alimentos
Ropa de cama Textil
Desperdicios de aluminio Metaltrgica
Acumuladores eléctricos Metaltrgica

Se puede observar el total de las exportaciones industriales, el Departamento

se consolida como exportador de productos quimicos lider dentro de la indus-

tria manufacturera.
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1.3.10. Exportaciones industriales del Departamento del Atldntico. Ene-

ro-noviembre de 2014

Subsectores industriales ‘ US$ Millones FOB Participacion

Productos quimicos 494 42,7%
Metalmecanica 136 11,7 %
Maquinaria y equipos 61 53%
Productos automotores 51 4,4%
Cuero y calzado 49 42%
Otras industrias 43 3,7%
Minerales no metalicos 35 3,0 %
Caucho y plasticos 33 2,8%
Madera y sus manufacturas 20 1,7 %
Papel, imprenta y editorial 8 0,7%
Material profesional y cientifico 7 0,6
Otros 221 19,1 %
Total 1.158 100,0%

Fuente: DANE
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En este capitulo se describen las variables que identifican el potencial exporta-

dor del departamento del Atlantico.

Se inicia con el andlisis de las condiciones de la compaiiia teniendo en cuenta
las caracteristicas y comportamiento del sector al cual pertenece el producto
a exportar. Incluye tendencias, regulacion, funcionamiento del mercado, esta-

cionalidad y manipulacién del producto.

Se continda con el reconocimiento de la oferta exportable del producto, con-
siderando su ventaja competitiva teniendo en cuenta: precio, innovacién, di-

ferenciacidn, etc.

En el analisis de la produccion se describe todo el proceso desde la identifica-
cion de la produccion, organizada y documentada finalizando en las condi-
ciones de exportacion con la revision del mercado para el producto y el pais

seleccionado, identificando el acceso al mercado objetivo.

La metodologia utilizada fue analisis univariados de datos, aplicando medidas
de tendencia central a escala nominal como la moda y de dispersion para las
frecuencias absolutas y relativas, para la poblacién que explican las variables
que intervienen. En el analisis univariado de las variables que intervinieron
en el estudio se describen caracteristicas particulares de cada una de ellas. El
objetivo de la estadistica descriptiva consiste en proporcionar medidas de re-
sumen de los datos contenidos en todos los elementos de la muestra. En cada
situacion se obtiene informacién util al examinar las estadisticas relacionadas

con la variable observada.
Para estar seguro del procedimiento adecuado con el analisis de cada variable
y el procedimiento que se desarroll6 se explica cada una de las estadisticas

descriptivas en la escala de medicién nominal.

La moda es una medida de tendencia central apropiada para escalas nomina-
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les, es la categoria de una variable nominal que ocurre con mayor frecuencia.
Kinnnear y Taylor (1998). Si un conjunto de mediciones de un valor particular
ocurre mas frecuentemente que cualquier otro a este valor se le llama moda.
Christensen, H. (1990).

Las medidas de dispersion de tendencia central para las frecuencias absolutas
y relativas explican que no es suficiente describir solo lo que aparece en las
muestras. Es posible que se quiera hacer inferencia estadistica de éstas con

respecto a la poblacion de la cual se tomd. Kinnnear y Taylor (1998).

1. CONSIDERACIONES TENIDAS EN CUENTA PARA LA ESCOGEN-

CIA DE LAS EMPRESAS PARTICIPANTES

1. Sector Industria (empresas productoras, no comercializadoras, ni de servi-
cios).
NO presentaron exportaciones en el afio 2010.
Indicador Cluster Eslabdn (excepto comercio, transporte, y servicios).
Indicador ON-OFF (exportaron en algin momento entre el 2005 y 2010
de manera intermitente y lo dejaron de hacer).

5. Indicador Expo Pyme (listado de 200 empresas que cursaron el programa
Expo Pyme y no exportaron entregado por PROEXPORT).

6. Ventas superiores a 1.000 millones (empresa que cumplieran con este re-

quisito, productoras).

2. SECTORES PARTICIPANTES

Se clasificaron las empresas por sectores, distribuyéndolas de la siguiente ma-

nera:

1. Sector confecciones del eslabon Textil-Confecciones participaron 13 em-
presas: ocho de ellas se clasificaron segtin su tamano en pequefias; cuatro,
en medianas y una grande.

2. Sector construccion del eslabon Materiales para Construccion participa-
ron cuatro empresas. Dos se clasificaron pequefias, una grande, una me-

diana.
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Sector plasticos del eslabon materiales plasticos participaron 16 empresas.
Del eslabon materias primas en el horizonte obra blanca participaron cin-
CO empresas.

5. Del eslabon productor de alimentos y bebidas, participaron 34 empresas:
clasificadas en 9 grandes, 15 pequefias y 10 medianas.

6. Del eslabon productores de insumos para la construccion en el horizonte
obra blanca participaron seis empresas.

7. 10 empresas pertenecientes a diferentes eslabones como el de accesorios y
apliques, cables y redes, maquinarias y equipos, tejeduria de fibra, produc-

cidn sintética, etc.

2.1. Resultados

2.1.1. Criterio: Condiciones de la compaiiia

El andlisis de los resultados, tal como se sefiald con anterioridad, recurre a la
metodologia de analisis univariados de datos, aplicando medidas de tenden-
cia central como la moda estadistica descriptiva para la muestra y dispersion,
frecuencias absolutas y relativas, para la poblaciéon que explican las variables
que intervienen. A continuacion se presenta el analisis sobre las condiciones

de la compainia:

E197 % de las empresas encuestadas corresponden al Régimen Comun y como
tal son responsables del Impuesto a las Ventas de productos y servicios gra-
vados con el Impuesto de Valor Agregado -IVA-; por consiguiente, tienen la
obligacion de llevar libros de contabilidad, Registro Mercantil, inscripcién en
el Registro Unico Tributario ~-RUT- y expedicién de facturas. Lo anterior se
puede anotar como una fortaleza desde el punto de vista empresarial y tribu-
tario que facilita las condiciones inherentes al proceso administrativo expor-

tador.

El 94 % de ellas cuenta con estados financieros que permiten conocer su situa-
cion contable, financiera, estructura de costos y el suministro de informacién

y operacion sobre los negocios de las empresas. Ademas, el 76 % manifesto te-
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ner conocimiento sobre las caracteristicas y comportamiento del sector al cual
pertenece el producto a exportar como manipulacidn, estacionalidad, ten-
dencia, regulacion y funcionamiento del mercado y mas del 60 % cuenta con
recursos propios para atender actividades inherentes al proceso exportador
como ferias, viajes y material promocional. Todo lo anterior se podria consi-
derar como fortaleza institucional y empresarial frente al proceso de insercién
de las empresas en el comercio internacional. Sin embargo, es preciso sefialar
que los resultados muestran un porcentaje bajo empresas (35 %), vinculadas
a otros programas de servicios comerciales y/o de asesoria con PROEXPORT;
este dato hace evidente la necesidad de recibir apoyo y asesoria institucional

del Estado a través de este tipo organismos.

2.1.2. Criterio: Condiciones del producto

Un aspecto central del trabajo de exportacion es precisamente el manejo de
productos, su proceso de produccion y el trabajo que se realiza para poner
los articulos en el mercado. La decisién de producto y mercado ha sido un
tema muy importante en Gerencia Estratégica, ya en los inicios de ella, An-
soft (1976) propuso la matriz que lleva su nombre, con la cual se logran las
estrategias de crecimiento: penetracion de mercado, desarrollo de producto,
desarrollo de mercado y diversificacién. El producto también es importante
para la diferenciacion, estrategia que consiste en generar valor para el cliente
(Porter, 1980, 1985), y una de las formas de alcanzarla es a través de la calidad
(Deming, 1989; Juran, 1990) y la innovacion (Drucker, 1985; De Bono, 1992;
Hamel, 2000; Christensen, 1997; Chesbrough, 2009; Peters, 1991, 2006) como
herramienta para enfrentar un mundo hipercompetitivo (D’Aveni, 1994; Gro-

ve, 1997, Kotler & Caslione, 2009).

Teniendo estos conceptos en mente se plantea ahora la problematica en este
tema en el departamento del Atlantico. Asi que se procede a examinar los re-

sultados que ofrece la investigacion:
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a) ;Ha seleccionado uno o dos productos a exportar?

Del total de las empresas encuestadas, el 58 % manifiestan que realiza una
seleccion de productos (Figura 11), con los cuales puede orientar una oferta
exportadora, mientras que el restante 42 % no identifica productos hacia la ex-
portacion y por tanto, no parece tener una perspectiva exportable formal. Este

hecho, en dltima instancia, permite apreciar una base de potencial exportador.

Figura 11. Productos a exportar

42 %
No

58 %
Si

b) ;Conoce la oferta exportable en términos de volumen para cada uno de
los productos seleccionados?

En cuanto al cuestionamiento sobre conocimiento acerca del volumen deman-
dado o demanda potencial del mercado para poder dimensionar la oferta ex-
portable, se encontrd que las empresas cuentan con algun conocimiento sobre
el volumen (48 % en la Figura 12). Por otro lado, un 49 % desconoce el tamafio
del mercado, mientras que un 3 % esta en proceso de estudio sobre la facti-
bilidad del volumen exportable, probablemente se aventuran con una oferta
exportable desconociendo la dimensién del mismo, lo que las sitia en una
posicion vulnerable para acondicionar un disefio de planta de produccién de
sobreoferta o de insuficiencia productiva, por lo cual, de uno o de otro modo,

se veran afectados en el escenario de la competencia por el mercado objetivo.

c) s Tiene documentada la ficha técnica de sus productos?
Contar con una ficha técnica de los productos es un aspecto fundamental del
plan de negocios y de exportacion. Ella puede servir de base para la construc-

cion del disefio técnico y la determinacién de la estructura de costos y sobre
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todo, al establecimiento del costo unitario de produccion y el precio de venta.
En cuanto al estudio de los empresarios de las empresas encuestadas, segun la
Figura 13, el 71 % basan su plan de negocios en la elaboracion de la ficha técni-
ca de los productos orientados a la oferta exportable. Este es un punto positivo

desde el punto de vista de la exportacion.

Figura 12. Conocimiento de la oferta exportable
%

-

Figura 13. Documentacion de la ficha técnica
29%
No

3

Proce
49 %
No

48 %

d) ;Identifica la posicion arancelaria de sus productos?

Uno de los requisitos fundamentales en los procedimientos que conducen al
éxito en la experiencia exportadora es tener clara la posicion arancelaria de los
productos. De la habilidad y cuidado para ubicarlos dentro de una posicién
arancelaria depende en parte la capacidad competitividad de los productos

expuestos al comercio exterior. Segun la encuesta aplicada a las empresas, sus
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directores indican que en su mayoria desconocen la estructura arancelaria y
no identifican una posicién arancelaria para sus productos. Apenas el restante
41 % identifica la posicion arancelaria de sus productos exportables, pero la
encuesta no permite establecer si el proceso de clasificacion arancelaria res-
ponde a un analisis estratégico o simplemente se realiza de manera despreve-
nida como requisito para realizar las exportaciones. Es claro que la intencién

de exportar se visibiliza escasa.

Figura 14. Identificacion de la posicion arancelaria de productos

e) sTiene disponibilidad de ofrecer sus productos de manera constante
durante un aio? (No esta sujeto a temporadas o estacionalidades)

A pesar de que un gran grupo de empresas, segiin opinién de sus directivos,
no identifican estratégicamente sus productos dentro de las preferencias de
la oferta exportable, no tienen cifradas sus decisiones sobre costos en fichas
técnicas sobre sus productos y que no identifican estratégicamente la posicion
arancelaria de sus productos exportables, todos sus directivos estan llenos de
optimismo en torno a que piensan establecer una infraestructura que les per-

mita tener capacidad para ofrecer sus productos todo el afo.

Por tanto, no preveen tener problemas de estacionalidad de la produccion y

creen estar en capacidad de mantener una oferta constante a lo largo del ao.

Este es un punto muy importante porque se tiene la posibilidad de encontrar

un flujo de caja regularizado en todo el afo.
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Figura 15. Disponibilidad de ofrecer productos

100 %
Si

f) ;Tiene ventas en una ciudad diferente a su domicilio?

En su apreciacion, el 86 % de los encuestados expresé que tenia un mercado
fuera de la ciudad, centro de operaciones para sus productos (Figura 16), por
lo que se puede inferir que tienen algo de experiencia en los temas relaciona-
dos con la logistica del transporte, empaque y embalaje, etc. Se debe recordar
aqui que muchas empresas han trabajado el mercado nacional en la época de
la proteccién como mecanismo de crecimiento por la via de expansion hacia
el interior, esta experiencia nacional es una base importante para abordar lo
internacional. En este sentido, siguiendo el planteamiento de Porter (1995) de
que la rivalidad interna permite tener competitividad hacia fuera, es logico
pensar que este punto es una fortaleza. Por su parte, un 14 % reconoce que no
tiene experiencia sobre ventas fuera del domicilio de la empresa, lo cual per-
mite apreciar que desarrollar una orientaciéon exportadora sera mas costoso
para ellas por su falta de experiencia en el manejo de parametros de logistica
del transporte y disposicion de los productos. Esta presencia en el mercado
nacional también es muy importante por la via del aprendizaje, el cual se ha
considerado una importante capacidad dindmica (Eisenhard & Martin, 2000;
Teece, Pisano & Shuen, 1997; Teece, 2009; Edmondson, 2008; Helfat, C. et al.,
2007; Le Mens et al., 2011).
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Figura 16. Ventas en ciudades diferentes
14 %
No

86 %
Si

g) ;Su empresa tiene clientes a nivel nacional y/o internacional? Mencione

los tres principales

E192 % de empresas participantes de la muestra tienen clientes a nivel nacional
y/o internacional con los cuales pueden hacer efectivo su potencial exporta-
dor. Un 6 % manifesté que todavia no hay una identificacion, ni contactos con
clientes del orden nacional e internacional, a partir de los cuales se puedan
garantizar, desde ahora, la realizacién de la oferta exportable. Pero un 2 %
de la pymes barranquilleras ya estan en proceso de consolidar contactos con
clientes de orden nacional e internacional para sus productos. El aprendizaje
acumulado en estos mercados es un activo importante y permite deducir que

existen unas capacidades para trabajar en los mercados externos.

Figura 17. Clientes a nivel nacional y/o internacional
2%

6% Proceso

No
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h) sTiene certificaciones de calidad?

Contar con la certificacion de calidad por parte de las empresas que aspiren a
utilizar una estrategia de desarrollo exportador, es muy importante, por cuan-
to dicha certificacion es una referencia fundamental en los consumidores de
nivel internacional, los cuales confian en la rigurosidad de dichas certificacio-
nes para tener una garantia de la calidad de los productos que se someten a la
demanda externa. En este sentido, un 59 % de los directivos encuestados, se-
gun se puede ver en la Figura 18, sefialaron que, en la mayoria de los casos, no
cuentan con ningun tipo de certificacion de calidad; un 31 % de sus empresas
si poseen algun tipo de certificacion de calidad, tales como las ISO 4000, ISO
9000, etc.; y un 10 % estd en proceso de implementar un sistema de gestion de
calidad para obtener en el mediano plazo la certificacion. De hecho, las em-
presas colombianas le han apuntado a la calidad desde la década de 1980 ya la
certificacion desde los noventa (Mendoza, 2003). El registro de estas empresas
con potencial exportable es importante dado que a nivel nacional y regional
los indices de certificacion son bajos, hasta hace cinco afios en Colombia solo
el 3 % tenia certificacion y en la region Caribe solo el 1 %. Respecto a lo nega-
tivo de este resultado debe tenerse en cuenta que la administracion de proce-
sos (certificaciones) tiene un impacto negativo sobre la innovacién (Benner,
2009), aunque vale la pena reconocer que la gestion de calidad, con énfasis en

el mejoramiento, puede ser positiva para la innovacién.

Figura 18. Certificaciones de calidad
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i) ;1dentifica las ventajas competitivas de sus productos?

Frente a la pregunta sobre la identificacion de la ventaja competitiva de sus
productos respecto al precio, la innovacion, y la diferenciacion, la repuesta fue
contundente: el 100 % de los directivos de las empresas respondieron que si
identifican ventajas competitivas en precios, innovacion, diferenciacion o de
otro tipo. Desde fines de los 90 se ha identificado el uso del mejoramiento y la
innovacion y el interés fuerte de las empresas por ellos, pero en materia de in-
novacion se ha avanzado poco sobre todo en materia de I&D, las empresas in-
novadoras no pasan de un 10 % (Malaver & Vargas, 2011) y las de innovacién
significativa pueden bordear un 5 %. Para el caso de las pymes exportadoras,
en Colombia se han identificado varios grupos respecto a la innovacién (Fore-
ro-Pineda et al., 2011): las clasicas, de bajo desempefio; las adaptadoras, las de
I&D vy las patentadoras. Ademads, se reconoce que el precio es importante para
competir debido a los costos bajos que se manejan en estos paises, en relacion

con los desarrollados.

Figura 19. Ventajas competitivas de productos

100 %
Si

1.1.3. Criterio: Condiciones de la produccion

a) ;Tiene unos procesos de produccion establecidos, organizados y docu-
mentados?

Frente al proceso de produccién, un 95 % de los empresarios manifestaron que
es evidente que cuenten con un proceso productivo, efectivamente establecido,
organizado y documentado; mientras que el 5 % restante indica que no poseen

un proceso productivo sistematicamente concebido y organizado (Figura 20).
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Esto muestra el interés que los empresarios tienen en la operacion del nego-
cio, la cual en las empresas pymes se coloca al nivel de las finanzas (capital de
trabajo) y las ventas, como las areas empresariales mas importantes, mientras

recibe poca atencion lo de talento humano (Jaramillo, 2005) y mercadeo.

Figura 20. Proceso de produccion establecido, organizado y documentado
5%
No

95 %
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b) ;Conoce la capacidad de produccion instalada para el producto selec-
cionado?

La mayoria de las empresas participantes de la muestra, a juzgar por las opi-
niones de sus directivos, tiene un conocimiento de la capacidad instalada de
produccién con las cuales hacer frente a la demanda de sus productos en el
mercado; mientras que el 18 % dice lo contrario. Lo que se aprecia es la fuerza

que tiene la produccion en la estructura del negocio.

Figura 21. Capacidad de produccién instalada
18 %
No

82 %
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c) ;Conoce la capacidad de produccion utilizada para el producto seleccio-
nado?

En relacion con el proceso de produccion, otro aspecto interesante ademas de
la magnitud de la capacidad instalada, es el relacionado con cudnta capacidad
instalada se utiliza efectivamente en el proceso productivo para exportar. Esto
da una idea de la capacidad que pueden destinar las empresas participantes en
sus proyecciones o metas de produccion con fines exportables. En este sentido,
se pudo establecer a partir de la encuesta, que el 79 % de las empresas conocen
la capacidad utilizada en el proceso productivo; mientras que el 21 % de los
empresarios manifestaron lo contrario, es decir, no pueden dimensionar una

oferta exportadora con fundamento real.

Figura 22. Capacidad de produccion utilizada

21%
No

d) ;Tiene capacidad de ampliar la produccion de su producto seleccionado?
Es importante la percepcion que tienen los empresarios, cuando se observa
que en el 87 % de los casos las empresas participantes de la muestra tienen
capacidad de redimensionar el proceso de produccion mediante el uso de la
capacidad instalada ociosa. Esto también es importante por la via del precio,
pues lo mas probable es que estas companias tengan cubiertos los costos fijos,
la capacidad de produccion, pero sujeto al mediano plazo. Esto es un elemento
importante que posibilita y da viabilidad al aumento de la oferta exportable
en un futuro. Realmente se trata de un fuerte desde el angulo de la flexibilidad

operativa que es importante.
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Figura 23. Capacidad de ampliar produccion
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e) ;Trabaja con satélites?

El 65 % de las empresas encuestadas sefialaron que no trabaja mediante las
estrategias de procesos delegados en satélites, mientras que el 4 % indican que
estan en proceso de utilizacion de este tipo de estrategias; sin embargo se ob-
servd en la muestra que un 31 % dice que si lo hacen, pero no todos especifi-
caron en qué parte del proceso de su produccion los satélites participan. Este
aspecto merece un analisis detenido pues, como se sabe, la tendencia inter-
nacional ha sido clara hacia los procesos de tercerizacion, los cuales si bien
permiten reducir los costos, disminuyen el control desde el punto de vista de
calidad, asi que nuestros empresarios muestreados prefieren no tomar ries-
gos en este punto. También se sabe que las empresas pequefias no tienen la
capacidad para extender el negocio utilizando terceros y por el contrario, se
integra a cadenas productivas, a veces sin poder negociador. Hay autores que
explicitamente sostienen que las pymes se integran a cadenas en condiciones

desventajosas (Hamel, 2012; Carrizo, 2007).

f) ;Tiene una estructura de costos de produccion definida?

El 93 % de los empresarios que participaron en la muestra declararon tener
definida una estructura de costos, para cada uno de los productos con poten-
cialidades de exportacidn, a partir de la cual aspiran cimentar su estrategia de
competitividad; ademas, un 2 % estd en proceso de definir dicha estructura.

Esto nos muestra que ellos tienen claro el problema de los costos como es-
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trategia competitiva asi como la calidad que se aprecié con anterioridad, por
ello se puede pensar que estan en linea con Kim y Mauborgne (2009) quienes
defienden la tesis de que las firmas ven la relacion valor/ costo como un todo,
no como conductores excluyentes de la competitividad (Porter, 1980). Pero un
5 % de las pymes encuestadas no tienen definida una estructura de costos, lo
que les resta posibilidades de éxito al momento de una negociacion, frente a la

posicion de la competencia.

Figura 24. Trabajos con satélites
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Figura 25. Estructura de costos definida
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g) ;Tiene definidos, seleccionados y evaluados a sus proveedores?
La gran mayoria de las empresas, el 98 %, acusan tener definidos, selecciona-
dos y evaluados a sus proveedores, lo cual es muy importante, toda vez que

contar con un cuerpo de proveedores debidamente seleccionado potencia la
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eficiencia de los procesos productivos, aspecto que es a su vez trascendental al
momento de adoptar una posicion altamente competitiva en el mercado. Solo
un 2 % indican no haber consolidado una gestion de seleccién de proveedores
y por tanto evidencian estar en una posicion desventajosa para la negociacion
de su oferta exportadora. Este punto es basico porque al tener ubicados a los
proveedores se puede proceder a desarrollar con ellos relaciones en cadena
de suministro que resulta valiosa para la competitividad (Liker & Choi, 2004;
Londofio, 2007).

Figura 26. Proveedores definidos, seleccionados y evaluados
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h) ;Tiene garantizado la proveeduria de las materias primas?

Junto con la seleccion de proveedores es también importante contar con la
garantia de proveeduria de materias primas, es decir, con un estudio sobre
las posibilidades alternativas de aprovisionarse de materias primas e insumos
para abastecer el proceso productivo a la hora de hacer frente a las necesida-
des de realizar las ofertas de exportacion. Los mercados internacionales son
muy sensibles al cumplimiento de los pedidos en los tiempos estipulados y
en los volumenes requeridos, a diferencia del mercado interno, el cual acepta
entregas parciales o reduccidn en las cuotas solicitadas. En este sentido, las
empresas consideran en un 98 % que la proveeduria de materias primas esta
resuelta; solo el 2 % evidencia problemas para el suministro de éstas por parte

de sus proveedores.
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Figura 27. Organizacion de proveeduria de materia prima
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i) ¢Ha determinado los tiempos de respuesta al desarrollo de nuevos pro-
ductos?

El tiempo es una variable clave para competir en los mercados actuales (Stalk
& Hout, 1991) y el desarrollo de nuevos productos o la capacidad para desa-
rrollar nuevos productos hace parte de las ventajas competitivas en innovacioén
que debe tener una organizacion si desea mantener una posicion competitiva
en el mercado internacional. Por tanto, cuanto mas rapido responda la em-
presa a las demandas de los mercados internacionales, adaptando su oferta
productiva, alcanzard mejor posicionamiento y podrd tener una mejor parti-
cipacion del mercado. El 65 % de las pymes de Barranquilla, indica, a partir de
la encuesta realizada (Figura 28), que, ha establecido el tiempo de respuesta al
desarrollo de nuevos productos, mientras que el 5 % esta en ese proceso; pero
el 30 % no sabe de su expectativa temporal para adaptar su capacidad de inno-
vacion a la dindmica de los gustos y preferencias de los mercados internacio-
nales. De todas formas el tiempo en el desarrollo de productos es fundamental
para competir en un mundo volatil como el de hoy (Cooper, 2011).

Figura 28. Tiempos de respuesta al desarrollo de productos nuevos
5%
Proceso
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j) ;Ha determinado cuales son los tiempos de respuesta y tiempos de entre-
ga de su pedido?

Los mercados internacionales son muy sensibles al cumplimiento en los tiem-
pos de entrega y los volumenes requeridos, debido fundamentalmente a los
altos costos de transporte, almacenaje, embarque y de logistica en general, en
que se incurren en las operaciones de comercio internacional. Por esta razén,
una buena posicion competitiva esta relacionada con el cumplimiento de los
tiempos de entrega de los pedidos por parte de la empresa exportadora. El 88
% de las empresas manifiestan haber determinado el tiempo de entrega de sus
pedidos, asumiendo con ello un referente importante para la negociaciéon con
clientes internacionales. Sin embargo, el 12 % todavia no tiene establecido el

tiempo de respuesta frente a pedidos de sus clientes.

Figura 29. Tiempos de respuesta y de entrega de pedidos
12%
No

En resumen, se nota que las empresas pymes que se incluyen en esta muestra
poseen una competitividad basica para afrontar las necesidades del merca-
do internacional, lo cual no es raro en una ciudad como Barranquilla que ha
tenido una alta tasa de inmigracién de origen internacional y se ubica estra-
tégicamente, por su posicion geografica, en las cadenas de valor mundiales.
Dicha competitividad se fundamenta en un trabajo centrado en el costo, la
calidad y la rapidez. En especial, se destaca la competencia en los mercados
distintos al de base, lo cual permite un alto aprendizaje, desarrollo logistico y

esfuerzo de valor y productividad. Ademas, estas empresas se han introducido
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ya en los mercados internacionales y algunas trabajan en un contexto global
(Yip, 1992; Mendoza, 2000). Con estos elementos, es posible buscar una mayor
penetracion de los mercados externos y caminar luego hacia la globalizacion,
senda que ya han transitado empresas como Sempertex, Superbrix, Monéme-

ros, Acesco y Tecnoglass, para citar las que mas se han destacado.

2.1.4. Condiciones de exportacion

Figura 30. Seleccion de paises (1)
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a) ;Ha seleccionado uno o dos paises objetivos?

De un total de 70 empresas, 61 de ellas respondieron esta pregunta lo que
expresado en términos de niimeros relativos es igual a un 87 % del total. Se ob-
serva en esta respuesta que, si bien algunas de las empresas que respondieron
fijarian metas de exportacion, se puede presumir en términos de tiempo que
esto se realizard en un mediano plazo. De las 61 empresas, 27 han seleccionado
pais de destino, equivalente a un 44 % de las respuestas y 34 no lo han seleccio-
nado, lo que equivale a un 56 % de las respuestas. En la participacion de este
criterio las respuestas fueron dadas por 27 empresas, las que afirmaron haber
escogido pais de destino, lo que equivale a un 27 % al tamafo de la muestray a

un 44,26 % de las empresas que participaron en la informacion.

Se observa que la determinacion del pais de exportacién dependerd de las
oportunidades que se esperan contra los riesgos subyacentes a ellas. Lo que
implica disponibilidad de recursos para el aprovechamiento de las oportuni-

dades manifiestas. Asociados a estas para la seleccion de pais o paises se debe
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tener en cuenta la fijacion de sus objetivos, sus aptitudes y las adecuaciones
comparativas al ambiente con las condiciones prevalecientes en cada uno de
los paises, sumados a su capacidad para el envio de los productos, asi como
la factibilidad de transporte y las condiciones de su costo y las restricciones
arancelarias. Esta eleccion debe determinarse en ultima instancia por una va-
loracion del crecimiento relativo del largo plazo y el potencial de ganancia Hill
(2006).

En la gréfica siguiente se observan los paises hacia donde las empresas han
fijado los destinos de sus exportaciones. En orden de importancia, se pueden
identificar Estados Unidos, Centroamérica, Venezuela, el Caribe, Puerto Rico,

Canada, Chile, Ecuador, Brasil, Japon y Argentina.

Figura 31. Seleccion de paises (2)

M Estados Unidos
M Centro América (Costa
Rica, Panama, Guatemala)
M Venezuela
M Caribe
M Puerto Rico
M Perd
M Canada
21%

B Chile

® Ecuador
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b) ;Identifica y conoce otras empresas colombianas que exporten produc-
tos al pais seleccionado?

Figura 32. Identificacion de empresas colombianas
que exporten productos seleccionados

4 %

Proceso

62 %
Si

Esta pregunta fue respondida por 25 de las 27 empresas que afirmaron haber
escogido pais de destino en la pregunta 3.1.1. E1 62 % tiene referencia o conoci-
miento de empresas competidoras que exportan, el 35 % no tienen referencia,
pero lo controversial de esta respuesta es que un 4 % estd en proceso de cono-

cimiento de otras empresas que exporten.

¢) ;Identifica y conoce de donde procede la competencia extranjera?

Figura 33. Identificacion de competencia extranjera
13%
No
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Se observa que las empresas tienen conocimiento de la procedencia de las em-
presas extranjeras, lo cual es una ventaja si se tiene en cuenta que a ese nivel de
conocimiento es muy significativo en el evento de competir en los segmentos
de mercados que atienden. Tal conocimiento muestra su orientacion al merca-
do lo que permitiria una respuesta coordinada a las propuestas internaciona-
les del competidor extranjero. Sin embargo hay un grupo de empresas (13 %)
que poseen un desconocimiento de la competencia extranjera, situaciéon que
deja entrever una baja orientacion al mercado en el cual se esta compitiendo.
Si se considera que la orientacion hacia el mercado se refiere a una estrategia
organizacional y empresarial, que se instrumentaliza con la consecucién de la
informacion proveniente de la inteligencia de mercados y que debe difundirse
a todas las areas funcionales de la organizacion sobre el comportamiento del
mercado, es necesario realizar procesos que ayuden a estas empresas a desa-

rrollar “culturas” investigativas en todas las unidades organizacionales.

d) ;Conoce el perfil socioeconomico y cultural de negocios del pais selec-
cionado?

El 81 % dicen que conocen el perfil socioecondmico y cultural del pais o los
paises seleccionados, el 19 % de los participantes dicen que no. Conviene re-
cordar que son 27 empresas las que participan en este criterio. El 81 % es mo-
tivo de discusion. Si el perfil socioeconémico en términos comerciales y de
negocios pueda considerarse como en parte la caracterizacion del perfil del
consumidor del pais destino de sus futuras exportaciones en donde se puede
describir a sus habitantes en funcion de sus caracteristicas fisicas (edad, sexo,
etc.), de sus caracteristicas sociales (estado civil, clase social, etc.), o de sus
caracteristicas econdmicas (ingresos, educacion, empleo, etc.). Y que ademas
la cultura se puede explicar como “la manera en que hacemos las cosas aqui” o
definirse como creencias y actitudes que albergan los individuos de un mismo
grupo, cabe preguntarse ;si disponen los empresarios de informacién sobre el
comportamiento socioeconémico y cultural del pais destino de las exporta-

ciones?
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Figura 34. Perfil socioecondémico y cultural de negocios
del pais seleccionado

19%
No

81%

e) ;Ha realizado segmentacion geografica en el pais objetivo?

E148 % lo ha realizado, el 43 % no y el 9 % dice que estd en proceso. La segmen-
tacion geografica del mercado implica llevar a cabo un proceso de investiga-
cion y posteriormente realizar una subdivision de los mercados en segmentos
geograficos con base en su ubicaciéon (Porter & Stern, 2006). Sealan la im-
portancia de la ubicacion para la innovacion. Sugieren adopcion de estrategias
activas que deben realizar las empresas para acceder a las ventajas que ofrece la
ubicacion. El 50 % de ellas lo han realizado, lo que constituye un indicio claro
de que las empresas tienen una orientacion interesante de sus mercados in-
ternacionales. Sin embargo cabe preguntar ;cuales han sido los procesos para

desarrollar esta segmentacion?

Figura 35. Seguimiento geografico
9%
Proceso
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f) ;Ha consultado estudios relacionados con su producto en el mercado se-
leccionado?

Esta pregunta responde a las inquietudes expresadas en las dos anteriores por
parte del investigador ;Disponen los empresarios de informacion sobre el
comportamiento socioeconémico y cultural? y ;Cuales han sido los procesos

para desarrollar esta segmentacion geografica?

Mas de la mitad responde que si han consultado estudios relacionados con
su producto en el mercado internacional, especialmente en los paises donde
han fijado sus objetivos de exportacion. En la muestra, el 57 % lo ha realizado,
puede considerarse como datos las referencias por parte de otros empresarios
o visitas directamente a los paises o, en el menor de los casos, percepciones
adquiridas en ferias, eventos comerciales, etc. Esta respuesta refleja en parte
las intenciones que mostraron empresarios participantes en sus deseos de ex-

portar.

Figura 36. Consulta de estudios relacionados con productos del mercado

g) ;Ha realizado el estudio del mercado objetivo?

Un 52 % dice que no ha realizado los estudios en el mercado objetivo y un 48
% dice que si. Es importante dado que se pueden transferir éstos a los sectores
al cual pertenece la firma y asi complementar un sistema de inteligencia de

mercados que brinde una informacién para tomar decisiones comerciales.
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Figura 37. Estudio de mercado objetivo

52%
No

h) ;Ha realizado un analisis del nicho de su producto en el mercado iden-
tificado?

Los resultados observados, muestran que las empresas han realizado un anali-
sis del nicho de su producto en el mercado identificando en el habito de com-
pra, decision de compra, temporadas, gustos y preferencias. Mas de la mitad lo
ha realizado y un 5 % se encuentra en proceso. Se evidencia, en las empresas,
un compromiso por exportar. Mediante una estrategia de mercado meta con-
centrada se puede seleccionar un nicho de mercado, definido como un seg-
mento del mercado con el propdsito de concentrar sus esfuerzos en ventas. La
busqueda de un solo segmento les permite conocer las necesidades, motivos y
satisfacciones de los miembros de dicho segmento, bajo estas condiciones se
puede apreciar la importancia de hacer mas rentable el segmento de mercado

escogido.

Figura 38. Analisis del nicho de productos en el mercado identificado
5%
Proceso

69



70

CARLOS FABREGAS RoDADO, CARLOS OSORIO TORRES,
EzeEQUIEL QUIROZ NARVAEZ, JUAN CARLOS MIRANDA MORALES

2.1.5. Criterio: Identificacion de condiciones de acceso en mercados objetivo
Es importante aclarar que en este criterio se presentan dos preguntas, las cua-
les fueron respondidas por 19 empresas, lo que corresponde a un 70 % del total
de las 27 que respondieron el criterio sobre las condiciones de exportacion.
Un primer criterio es observar si las empresas identifican las condiciones de
acceso a mercados objetivos. Se observé que ellas tienen claridad en los requi-
sitos comerciales exigidos en su mercado objetivo. Algunos de estos requisitos
pueden manifestarse como barreras de entradas a los productos, es decir, los
factores que hacen que sea costoso para las empresas entrar en un pais y en
una industria en particular. Porter. (1979); Gonzalez Acolt, Diaz Florez y Leal
Medina. (2010).

a) ;Tiene claridad en los requisitos legales y de aduana exigidos para el pro-
ducto en el pais seleccionado?

Las empresas tienen claridad en los requisitos legales y de aduana exigidos
para sus productos en el pais seleccionado; entre otros requisitos, se pueden
sefalar el tratamiento arancelario, impuestos interno, acuerdos comerciales,
documentos, etc. De estas 19 el 79 % afirma tener claridad y el 21 % atn no
tiene claro este aspecto. Es significativo que se identifique este requisito. Esta
informacién permite afirmar las fuertes intenciones de las empresas de de-
sarrollar procesos exportadores. El desconocimiento de estos requisitos se
convierte en barreras que pueden retardar rapidamente el acceso al mercado
internacional especialmente al aumentar el precio del producto en el pais re-
ceptor, el conocimiento de estas barreras indicarian la revisién de procesos
productivos optimizandolos de tal manera que puedan mejorarse costos de

produccion, de distribucion y logisticos en el pais oferente.

b) ;Tiene claridad en los requisitos comerciales exigidos por el mercado
seleccionado?
Igual que en la pregunta anterior, las empresas tienen claridad en los requisi-

tos comerciales exigidos por el mercado seleccionado; se identifica la misma
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proporcion de las empresas y sus fuertes intenciones de iniciar procesos de

desarrollo exportador.

Figura 39. Claridad de los requisitos legales y de aduana

21%
No

Figura 40. Claridad de los requisitos comerciales
21%
No
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En este capitulo se presenta el analisis sobre los determinantes de la oferta
exportadora de las empresas que participaron en la muestra con el fin de iden-
tificar las caracteristicas o componentes que se mostraron como significativa-

mente asociados al impulso a las exportaciones.

Se inicia con un andlisis sobre la vinculacion de las empresas a los programas
de fortalecimiento y/o asesorias para exportar. Se analizan las condiciones de
exportacion desde la investigacion de mercados para el producto y los paises
seleccionados, hasta la identificacion de las condiciones para su acceso a los

mercados objetivos.

El analisis de las condiciones logisticas de la Distribucion Fisica Internacio-
nal es otra condicién importante considerada en el presente estudio, como
un aspecto importante y de valor estratégico en el proceso exportador. En un
mundo plenamente globalizado y de economias liberadas, exige que la ventaja
competitiva sea mas determinante que la ventaja comparativa para los paises
que comercian entre si. En este contexto la Distribucion Fisica Internacional,
como componente de la funciéon de distribucidn, adquiere un rol preponde-
rante en el desarrollo de la competitividad de los productos comerciados inter-
nacionalmente. Es asi como el precio del producto al consumidor representara
la suma de los costos de produccion, comercializacién y distribucion, siendo
este ultimo mayor que los dos anteriores. Un adecuado conocimiento sobre la
Distribucidn Fisica Internacional por parte de los exportadores e importado-
res se constituye en un medio idéneo para aumentar la eficiencia y eficacia en
la gestion de sus embarques, dando paso a una forma moderna e innovadora

de alcanzar sus objetivos de exportacion (Ruibal, 1994).

Se considera la identificacion, conocimiento y experiencias en el tramite de los
documentos que se requieren para la consolidaciéon de un proceso exportador:
conocimientos de los tramites necesarios ante la aduana, los Vistos Buenos
necesarios para exportar el producto, la posesién del RUT (Registro Unico Tri-

butario) como exportador y la confirmacién en la elaboracion de la matriz de
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Costos de Exportacion equivalentes segin el medio de transporte que utiliza

para cada embarque.

Las Herramientas Comerciales para importar se han considerado también
como elementos indispensables para la construccion del perfil exportador; es
asi que en este aparte se analizan elementos claves como: existencia de ima-
gen corporativa, creacion y Registro de Marca en Colombia. Aqui se resalta la
participacion del talento humano como valor indispensable para el desarrollo
exportador: existencia de un equipo cualificado y dedicado al proceso de in-
ternacionalizacion; equipos encargados de Mercadeo y Ventas; y si dentro del

staff de linea por lo menos una persona maneja con fluidez la lengua inglesa.

Se indaga si la empresa posee pagina WEB, y todo el material promocional que

se requiere como: Brochure, Catalogos, tarjetas de presentacion, etc.

Por ultimo se tuvo en cuenta dos items importantes en el estudio con el propo-
sito de medir la experiencia exportadora: El desarrollo de exportaciones direc-
tas y el envio de muestras sin valor comercial como indicio a la identificacién

del potencial exportador de las empresas participantes del estudio.

El trabajo es muy util porque permitira a los empresarios reorientar sus politi-
cas internas para la busqueda de competitividad y a las instancias de Gobierno
y agentes gremiales para concertar conjuntamente una politica consistente de

estimulo a las exportaciones.

Los resultados encontrados permitieron identificar el potencial exportador de
las empresas de la muestra representativa participantes en el estudio. Para el
primer analisis de los resultados, tal como se sefial6 con anterioridad, se re-
currié a la metodologia de analisis univariados de datos, aplicando medidas
de tendencia central a escala nominal como la moda y de dispersion para las
frecuencias absolutas y relativas, para la poblaciéon que explican las variables

que intervienen. En el analisis univariado de las variables que intervinieron
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en el estudio se describen caracteristicas particulares de cada una de ellas. El
objetivo de la estadistica descriptiva consiste en proporcionar medidas de re-
sumen de los datos contenidos en todos los elementos de la muestra. En cada
situacion se obtiene informacion util al examinar las estadisticas relacionadas

con la variable observada.

Para estar seguro del procedimiento adecuado con el analisis de cada variable
y el procedimiento que se desarrolld, se explican cada una de las estadisticas

descriptivas en la escala de medicién nominal.

La moda es una medida de tendencia central apropiada para escalas nomina-
les, es la categoria de una variable nominal que ocurre con mayor frecuencia.
Kinnnear y Taylor (1998). Si un conjunto de mediciones de un valor particular
ocurre mas frecuentemente que cualquier otro a este valor se le llama moda.
Christensen (1990).

Las medidas de dispersion de tendencia central para las frecuencias absolutas
y relativas explican que no es suficiente describir solo lo que aparece en las
muestras. Es posible que se quiera hacer inferencia estadistica de las muestras

con respecto a la poblacion de la cual se tomo. Kinnnear y Taylor (1998).

Para dar conclusion al estudio una vez validados los supuestos, se aplicaron
técnicas de andlisis multivariado. Para el analisis multivariado explicativo se
utilizé el analisis discriminante para establecer la importancia de los factores
en la explicacion del potencial competitivo exportador, se utilizé la aplicacion
de la técnica de andlisis factorial para identificar las variables a partir de los
cuales se puede explicar e identificar el potencial exportador de empresas con-
sideradas en la muestra poblacional del departamento del Atlantico. El pro-
ceso metodologico que se presenta en este analisis se ubica dentro del tipo de
investigacion correlacional, esta signado por el uso de la técnica de regresion

logistica binomial o modelo logit binomial como se conoce también. El pro-
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cesamiento de los datos se realizé en el software SPSS. Este procedimiento se

explicarda mas adelante muy detalladamente tal como se realizo.

A continuacion se presenta el analisis y conclusiones que orientaran sobre las
condiciones de las empresas. En las condiciones actuales de las compaiiias es
preciso sefialar que los resultados muestran un porcentaje bajo de empresas
(35 %), que apenas se han vinculado programas de servicios comerciales y/o
de asesoria como PROEXPORT; corrobora lo que Martinez (2006) en su es-
tudio Proceso del Desarrollo Exportador de las Pymes Industriales del Caribe
colombiano, encontrd en 33 empresas que participaron en su estudio; que estas
han percibido como barreras para exportar a otras zonas geograficas en las que
aun no tienen presencia, son: las politicas gubernamentales y comerciales, este
dato hace evidente la necesidad de recibir apoyo y asesoria institucional del
Estado a través de este tipo de organismos, Haussmann y Klinger (2008). Es
asi que en la seleccion de productos a exportar un 42 % de las empresas par-
ticipantes no identifican productos hacia la exportacién y por tanto, de tener
una perspectiva exportable, se hace de manera ingenua y sin sentido de orien-
tacion, Miranda (2010). En ultima instancia, permite apreciar una pérdida de
potencial en el esfuerzo exportador, sin embargo las que participan en redes
y alianzas asi como a programas de apoyo a las exportaciones son las que con

mayor claridad definen sus productos a exportar. Fabregas (2013).

En la encuesta aplicada a las empresas, sus directores indican que en su ma-
yoria desconocen la estructura arancelaria y no identifican una posicién aran-
celaria para sus productos, esta falta de claridad en tdltima instancia afecta la
posicion competitiva en el contexto internacional al desconocer la posicion de
su producto exportable. Es recomendable tener en cuenta que la codificacién
determina el gravamen o impuesto que se debe pagar en el momento de reali-
zar la operacion de comercio exterior dado que se puede ver reflejado en una
mala gestion y perder mercancias o pagar multa o sancién, ademas una buena

identificacion de la codificacidon arancelaria ayudaria a determinar si el pro-
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ducto entraria o no con excepciones tributarias que coadyuvarian a obtener

menores costos. Osorio (2012).

En el andlisis descriptivo para determinar el potencial exportador se puede
considerar la apreciacion del 86 % de los participantes en la muestra en las que
expresaron que tenfan un mercado fuera de la ciudad-centro de operaciones
para sus productos, por lo que se puede inferir que tienen algo de experiencia
en los temas relacionados con la logistica del transporte, empaque y embalaje,
etc. Esta experiencia de expansion via mercado interno permite el rompimien-
to de barreras psiquicas que se presentan cuando hay lejania en la ubicacién
geografica del mercado que se pretende, disminuyendo la propension al riesgo,
lo que la promocioén de las exportaciones puede contribuir a su expansion y di-
versificacion de la oferta exportable. Por lo tanto, el objetivo de una estrategia
de diversificacion geografica esta orientado a desarrollar y sostener la presen-
cia de la empresa en un gran nimero de mercados, para lo cual debe poseer las
habilidades y experiencia directiva necesarias para llevar a cabo efectivamente

las actividades del marketing en cada mercado exterior (Katsikeas et al., 2005).

Un aspecto critico observable en la muestra es con respecto a las certificacio-
nes de calidad. Un 59 % de los directivos que participaron en ella sefialaron
que, en la mayoria de los casos, no cuentan con ningtn tipo de certificacién de
calidad; un 31 % si poseen algun tipo de certificacion de calidad, tales como las
ISO 4000, ISO 9000, etc.; y un 10 % esta en proceso de implementar un siste-
ma de gestion de calidad para obtener en el mediano plazo la certificacion. El
registro de estas empresas con potencial exportable es importante dado que a
nivel nacional y regional los indices de certificacion son bajos, hasta hace cinco
afos en Colombia solo el 3 % tenia certificacion y en la region solo el 1 %. Por
tanto, el certificado de calidad ampara las posibilidades de la empresa para
satisfacer las necesidades y expectativas del cliente, ya sea a corto, mediano o
largo plazo. Los encargados del producto o servicio declaran con este docu-

mento que son capaces de cumplir esa labor.
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En el estudio se considero la importancia de conocer la apreciacion de los par-
ticipantes con respecto a su ventaja competitiva, el 100 % de los directivos de
las empresas respondieron que si identifican ventajas competitivas en precios,
innovacion, diferenciacion o de otro tipo. En el caso de la innovacion se debe
estimular més la capacidad innovadora nacional. Porter (2009) define la ca-
pacidad innovadora nacional como el potencial que tiene un pais, tanto como
entidad politica como entidad econémica para producir una serie de inno-
vaciones comercialmente relevantes. Define que no es simplemente el nivel
de innovacién alcanzado, sino también que refleja las condiciones fundamen-
tales, las inversiones y las opciones politicas que crean la innovacién en un
entorno especifico. Lo que se interpreta que se deben desarrollar estimulos a
politicas publicas que motiven la innovacion para alcanzar altos niveles com-

petitivos en el contexto global.

Un aspecto importante a resaltar en cuanto a la magnitud de la capacidad
instalada es jcudnta de esta capacidad se utiliza efectivamente en el proce-
so productivo? El estudio mostréd que un nivel significativo de empresarios
determinan su capacidad instalada, sin embargo un grupo de ellos (21 %)
manifestaron lo contrario: no conocen la capacidad utilizada en el proceso
de produccion; es decir, no pueden dimensionar una oferta exportadora con
fundamento real. Katsikeas (1994) encontré que la percepcion de la ventaja
competitiva en los mercados internacionales, respecto a la capacidad de pro-
duccién y la superioridad del producto tiene relacion positiva y significativa

con el nivel de desarrollo del potencial exportador de las empresas.

Una ventaja que la gran mayoria de las empresas manifiestan, es que tienen
ubicados a sus proveedores, lo cual es muy importante, dado que la provee-
duria de materias primas es relevante al momento de decidir exportar, dado
que los mercados internacionales son muy sensibles al cumplimiento de los

pedidos en los tiempos estipulados y en los volimenes requeridos.

Una condicién muy determinante al momento de realizar las exportaciones es
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la de determinar el segmento del mercado al cual la compaiiia quiere atender.
La segmentacion geografica del mercado implica llevar a cabo un proceso de
investigacion y posteriormente realizar una subdivision de los mercados en
segmentos geograficos con base en su ubicacion (Porter & Stern, 2006), Sas-
tre Gutiérrez & Fuentes (s.f.). Sefialan la importancia de la ubicacién para la
innovacién. Sugieren adopcién de estrategias activas que deben realizar las
empresas para acceder a las ventajas que ofrece la ubicacidn. Se observo que
muchas de ellas lo han realizado, lo que muestra una orientacion hacia la in-

ternacionalizacion bien definida.

Con respecto a la realizacion de estudios de mercado un 52 % manifiesta que
no ha realizado los estudios en el mercado objetivo y un 48 % dice que si. Es
importante dado que se pueden transferir estos estudios a los sectores al cual
pertenece la firma y asi complementar un sistema de inteligencia de mercados

que brinde una informacién para tomar decisiones comerciales.

Una ventaja de competitividad frente a otras empresas que esperan competir
en los mismos mercados en la que se ha fijado la meta por exportar es la iden-
tificacion de los aspectos culturales de los paises que han fijado como objetivo
de exportacion. Los aspectos culturales son relevantes al momento de decidir
a entrar a otros mercados internacionales. Al evaluar los riesgos que implica-
ria esta decision el aspecto cultural reviste mucha importancia dado que debe
adaptarse y ajustarse la organizacidn a esa nueva cultura. Las dimensiones de
Hofsade ayudan al inversionista a conocer los aspectos culturales que deben

responder a una acertada decision de inversion. Fabregas (Op cit.).

1. LAS CONDICIONES DE EXPORTACION ACTUAL

Para una primera conclusion se realizara en primera instancia un analisis a
partir de los sectores con criterios especificos con el proposito de presentar
las condiciones actuales de exportacion de las empresas participantes en este
estudio. Leontief (1941); Rassmussen (1956); Round (2003).
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1.1. Criterio: Analisis de las condiciones logisticas (DFI) en el mercado ob-
jetivo

Una condicién de competitividad indudablemente son las condiciones logisti-
cas en la cual opera la empresa. Muchos de los directivos entrevistados consi-
deraran que lo ideal es transportar el producto adecuado en la cantidad reque-
rida al lugar acordado y al menor costo total para satisfacer las necesidades del
consumidor en el mercado internacional justo a tiempo y con calidad total. Se
destacan aspectos relevantes en el comportamiento de exportadores e impor-
tadores en el momento de tomar decisiones de venta o compra de mercancias:
el tiempo de entrega, la calidad del producto y los servicios por traslado a su
destino final, lo que tiene importancia capital para la competitividad en rela-
cion con los demds proveedores. Ruibal (1994).

a) ;Conoce las condiciones logisticas de su producto?

La funcion logistica se convierte en un instrumento clave para la obtencion de
ventajas competitivas en todos los sectores especialmente los sectores claves,
dado el contexto de la internacionalizacién, crecimiento, competencia y orien-
tacion a la calidad del servicio y la busqueda de la maxima productividad. En
la respuesta a esta pregunta se observo que fue respondida por 20 empresas de
27 que participaron, 16 manifestaron haber realizado el analisis de las condi-
ciones logisticas del producto, 3 afirmaron que no y una de ellas manifesté que
lo estaba realizando. Se observa en esta pregunta la respuesta de una empresa
mas que no esta en el grupo de las 27 que continuaron el proceso.

Figura 41. Condiciones logisticas del producto
5%
Proceso
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b) ;Identifica el medio de transporte a utilizar?
Las empresas identifican el medio de transporte a utilizar, se observo nueva-
mente en la muestra la participacion de 20 empresas, de las cuales el 90 %

identifica el medio de transporte.

Figura 42. Identificacion del medio de transporte
10 %
No

90 %

c) ;Conoce la logistica de transporte internacional?

De las 20 empresas que respondieron a esta pregunta, el 80 % conocen la logis-
tica de transporte internacional, la revisiéon de los modos de transporte y de las
operaciones multimodales son definidas por estas empresas, ademas de la re-
vision de sus principales rutas de transporte que cada modo escogido utilizaria
en las distintas zonas geograficas, incluyendo la descripcion de los terminales

de carga que utilizarian los vehiculos de cada modo de transporte escogido.

Figura 43. Logistica de transporte internacional
5%
Proceso

15%
No

80 %
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d) ;Ha tenido relaciones con operadores logisticos y de aduana?

El 90 % de las empresas que participan en esta pregunta (21) afirman haber
tenido relaciones con operadores logisticos y de aduana. Considerando que la
actividad de las empresas de este sector esta enfocada principalmente a la pres-
tacion de servicios de almacenamiento, manejo de mercancias, distribucién
tisica nacional e internacional, y las del sector aduanero con experticia en tra-
mites reafirma la intencidn y la vocacion de estas empresas hacia el comercio

exterior y su actividad exportadora en este caso.

Figura 44. Relacion con operadores logisticos y de aduana
10 %
No

90 %
Si

e) ;Conoce los requisitos de empaque y embalaje estipulado para su expor-
tacion?

La funcién principal de la actividad del embalaje es proteger las caracteristicas
de la carga preservando la calidad de los productos que contiene y asegurando

la llegada de ellas a su destino final en éptimas condiciones.

El 89 % de las empresas que respondieron esta pregunta (19) conocen y tienen

claro los requisitos de empaque y embalaje estipulado para su exportacion.
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Figura 45. Requisitos de empaque y embalaje
11%
No

89 %

f) ;Tiene claridad sobre los mecanismos de pago?

En esta pregunta participaron 20 empresas. El 95 % mencionan que tienen
claridad sobre los mecanismos de pagos y el 5 % no tienen claridad sobre ellos.
El conocimiento de los mecanismos de pago por parte de los empresarios es
muy importante para poder superar riesgos comerciales. Es necesario cono-
cer sobre las ventajas y desventajas de los distintos medios de pagos, a fin de
determinar cual es el medio o instrumento mas apropiado a utilizar. Garanti-
zando el cobro de acuerdo con la fecha estipulada para el pago por parte del

importador.

Figura 46. Claridad de los mecanismos de pago
5%
No

g) sConoce el régimen cambiario colombiano?
Un criterio importante a tener en cuenta es la importancia de conocer los me-

canismos de pago y el de conocer Régimen Cambiario Colombiano. Se ob-
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servo en la muestra que mas del 95 % de los directivos entrevistados conocen
estos mecanismos. El incremento en el comercio internacional, producto de la
dinamica comercial mundial, y la firma de acuerdos comerciales y TLC entre
Colombia y varias naciones del mundo hace indispensable que tanto impor-
tadores como exportadores tengan absoluta claridad sobre como realizar los
reintegros (exportaciones) y reembolsos (importaciones) producto de sus ope-
raciones de comercio. El conocimiento sobre como realizar de forma correcta
los anteriores procedimientos es de suma importancia, toda vez que el cometer
algun error en los mismos podria generar pérdidas econémicas, sanciones e
inclusive el decomiso de la mercancia. Por tal motivo los empresarios que co-
miencen a incursionar en el comercio internacional deben manejar correcta-
mente la legislacién cambiaria aplicable en Colombia para estos procesos. (Fa-
secolda, 2015). Al desagregar los datos que se registraron en respuesta a esta
pregunta que fue respondida por 19 empresas, 16 de ellas dijeron que conocian
el régimen cambiario colombiano, equivalente al 84 % de los participantes,
el 11 % no lo conocen y un 5 % se encuentran en proceso lo que muestra un
interés por las empresas en reconocer el proceso de exportacion en todos los

aspectos relacionados a ellas.

Figura 47. Conocimiento del régimen cambiario colombiano
11%
No

1.2. Criterio: Tramites y documentos
En este criterio participaron 20 empresas de las 88 de la muestra lo que en

términos de niimeros relativos corresponden a un 23 % de los participantes.
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A continuacién se describen las variables tal como se observaron y se analizan

las respuestas dadas por los participantes.

a) ;Ha establecido su pedido minimo de exportacion?

Se observa que el 60 % de los informantes afirmaron que tienen establecido un

pedido minimo de exportacidn, se infiere que las empresas que han definido

este criterio dentro de la muestra han realizado exportaciones; por consiguien-

te, pueden valorar sus pedidos minimos calculando sus ganancias y rentabili-

dades minimas de exportacion. Se observa que el 40 % no lo ha establecido, lo

cual indica que aiin no han realizado exportaciones, pero sus intencionalida-

des de exportacion se observan claras y definidas.

Figura 48. Pedido minimo de exportacion

40 %
Si

Los directivos empresariales teniendo en cuenta sus proyecciones exportado-

ras han establecido pedidos minimos de exportacidn, se puede apreciar que

han tenido experiencias exportadoras, de ahi la claridad en cuanto a este cri-

terio refiere. En este contexto, la atencioén hacia la investigacion conceptual

y empirica en el ambito de la conducta exportadora de las empresas se han

intensificado durante las ultimas décadas, como resultado de (Dominguez &
Brenes, 1997; Burgle & Murray, 2000; Aulakh, Kotabe & Teegen, 2000):

La tendencia hacia un sistema econémico global;
La globalizacion del ambiente empresarial en los afios recientes;
La acentuacion de la competencia mundial en muchas industrias;

La severidad del déficit comercial experimentado por muchos paises;
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« El éxito obtenido por las empresas de los paises recién industrializados,
tales como: Corea del Sur, Taiwan y Singapur;

» Las politicas de liberalizacién del comercio y de los mercados durante las
ultimas dos décadas, por parte de Asia, Europa del Este y América Latina; y

« Los instrumentos de politica publica de las economias emergentes, orien-
tadas a proporcionar incentivos a las empresas locales para su internacio-
nalizaciéon y competitividad activa en los mercados internacionales. En
consecuencia, las empresas hoy estan caracterizadas por un alto grado de
globalizacién e internacionalizacién; un fenémeno que las afecta a todas,
independientemente de su tamafo. Por tanto, el crecimiento de las pymes,
por ejemplo incluido el desarrollo exitoso de los mercados internacionales,
esta siendo reconocido como crucial para el desarrollo econémico y el fu-
turo bienestar de las naciones, algo que se muestra particularmente agudo
para las pymes que persiguen estrategias de nichos desde un mercado do-
méstico limitado (Coviello & Munro, 1995).

Tomado de Martinez C. op. cit. Aulakh Preet, Kotabe Masaaki y Hildy Teegen,
2000.

b) ;Ha realizado la matriz de costo de exportacion (EXW, FOB y CIF)?

Considerando que el 60 % de los participantes en esta pregunta respondie-
ron que si han realizado esta matriz, se aprecia que la determinacion de los
costos de exportacion para las companias es importante, dado que los costos
de los registros documentales no permiten ver el nivel de precios que pueden
ser competitivos en los mercados internacionales. Ellas tienen en cuenta que
en el transporte aéreo se maneja un flete fijo por una semana de volatilidad
de costos de exportacion en el transporte aéreo. En el transporte maritimo el
valor de los fletes es de cinco meses. En el caso de EXW que manejen produc-
tos Premium donde el productor no le acarreard ningun costo sino el precio
neto del producto, diferente en los productos de consumo masivo en donde se
maneja por lo general el CIF donde hay que adicionar costos de fletes, acarreo

seguros manipulacién de cargas (unitarizacion que incluye envase empaque
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y embalaje) arancelarios y aduaneros dependiendo de la ruta. En conclusion,
la elaboracion de la matriz de costo de exportacion le permite al exportador
tener una vision de los costos de las erogaciones inherentes a la exportacion
como una informacién complementaria, para fijar los precios finales de los

productos exportables.

Figura 49. Realizacion de matriz de costos de exportacion

Los directivos en su gran mayoria han realizado la matriz de costo de expor-
tacion dada la importancia de esta parte en el proceso exportador: son dos pa-
rametros muy importantes en este analisis que deben considerarse: los Modos
de Transporte y el componente del Costo. En los modos de transporte los que
se utilizan con mayor frecuencia como el terrestre, en parte el ferroviario y el
de gran uso como el de cabotaje acuético, o aéreo considerados como parte del
respectivo trayecto maritimo o aéreo internacional. Por otro lado los costos
directos como los de embalaje, marcado, documentacién, unitarizaciéon mani-
puleo en el lugar de embarque, aduaneros bancarios y agentes. Y los indirectos
como los de administracion y capital. Este analisis de los costos provee la base
para su evaluacion y cuantificacion. Considerando que el 60 % de los parti-
cipantes en esta pregunta respondieron que si han realizado esta matriz, se
aprecia que la determinacion de los costos de exportacion para las compaiiias
es importante. En conclusion, la elaboracion de la matriz de costo de exporta-
cion le permite al exportador tener una vision de los costos de las erogaciones
inherentes a la exportacién como una informacién complementaria, para fijar

los precios finales de los productos exportables (Ruibal, 1994).
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¢) sSu empresa cuenta con el RUT como exportador?

Otra condicion importante para el desarrollo del proceso exportador es contar
con un RUT Exportador. El Registro Unico Tributario, RUT, constituye el tini-
co mecanismo para identificar, ubicar y clasificar a los sujetos de obligaciones
administradas y controladas por la Direcciéon de Impuestos y Aduanas Nacio-
nales. Segun la Direccién de Impuestos y Aduanas Nacionales, DIAN el Regis-
tro Unico Tributario es el mecanismo unico para identificar, ubicar y clasificar
a las personas y entidades que tengan la calidad de contribuyentes declarantes
del impuesto sobre la renta y no contribuyentes declarantes de ingresos y pa-
trimonio; los responsables del régimen comun y los pertenecientes al régimen
simplificado; los agentes retenedores; los importadores, exportadores y demas
usuarios aduaneros (DIAN, 2015).

Al observar a las empresas que respondieron esta pregunta 14 de ellas cuentan
con RUT de exportador, observandose que una frecuencia relativa del 70 %;
5 no lo poseen, equivalente a un 25 % y 1 esta en proceso, equivalente al 5 %
de la muestra obtenida. El Registro Unico Tributario, RUT constituye el tinico
mecanismo para identificar, ubicar y clasificar a los sujetos de obligaciones
administradas y controladas por la Direccion de Impuestos y Aduanas Nacio-
nales, DIAN. Para adelantar actividades de exportacion se debe tramitar este
registro, especificando dicha actividad. Lo que se infiere que un niimero signi-
ficativo de este grupo ha realizado este proceso como requisito indispensable

para su identificacién como exportador.

Figura 50. Cuenta con RUT como exportador
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d) En caso de ser C.I ;Cuenta con la resolucion de la DIAN vigente?

Esta pregunta fue respondida por 14 empresas cuya caracterizacion, entre
otras, es desarrollar actividades de comercializadora internacional. 8 de ellas o
el 57 % cuenta con la resolucion de la DIAN vigente y 6, o lo que corresponde

al 43 %, no lo tienen.

Figura 51. Resoluciéon DIAN vigente

43 %
No

e) ;Tiene el registro de autocalificacion de origen?

En el proceso exportador que se analiza para identificar el potencial se debe
considerar algunas actividades que se requieren para complementar el proceso
como tal. Actividades que deben ser ampliamente reconocidas por el exporta-

dor y que sin ellas no es posible culminar la realizacion como tal.

La primera actividad a considerar es el registro de autocalificacion de origen,
se observé que la mitad de las empresas participantes del estudio han obtenido
el registro de autocalificacion de origen. Este registro identifica la procedencia
de los bienes exportables y es exigido por el importador internacional para la
legalizacion de entrada de los productos. ALADI considera que son mercan-
cias integramente elaboradas en el territorio nacional cuando en su elabora-
cion se utilizan materiales de paises miembros del acuerdo, excepto cuando
dichas mercancias resultan de procesos que consisten en simples montajes de
procesos de montajes o ensambles o fraccionamiento en lotes que no impli-

quen un proceso de transformacién sustancial.
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Esta pregunta fue respondida por 19 empresas, 11 de ellas correspondiente a
un 57 % las cuales poseen certificacion de origen de los productos exportables
y 8 de ellas, 43 % atin no han obtenido el registro de autocalificacién de origen.
El registro de autocalificacion de origen identifica la procedencia de los bienes
exportables y es exigido por el importador internacional para la legalizacién
de entrada de los productos.

Figura 52. Registro de autocalificacion de origen

58 %
Si

f) ;Cuenta con los vistos buenos necesarios para exportar su producto?
Otro tramite importante para configurar el proceso exportador es si las empre-
sas cuentan con los Vistos Buenos necesarios para exportar sus productos. Un
numero significativo de las empresas participantes en el estudio cuentan con
los vistos buenos necesarios. La exportacion de ciertos productos exige que el
exportador se encuentre inscrito en la entidad encargada de su control y/o del
otorgamiento del visto bueno. Estos tramites deben realizarse dependiendo del
tipo de exportacion, al ICA, INVIMA, etc.

Los tramites como la obtencién del DEX, la documentacién que se debe ane-
xar como Factura Comercial, Lista de Empaque si la exportacion lo requie-
re, Registros Sanitarios o Visto Bueno, documento de Transporte, etc., son
conocidos por la gran mayoria de empresas. El 90 % del grupo de empresas
participantes en esta pregunta (20) cuentan con los Vistos Buenos necesarios
para exportar sus productos. La exportacion de ciertos productos exige que el
exportador se encuentre inscrito en la entidad encargada de su control y/o del

otorgamiento del Visto Bueno.
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Este tramite debe realizarse dependiendo del tipo de exportacion, al ICA, IN-
VIMA.

Figura 53. Visto bueno necesario para exportar
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g) sConoce los tramites necesarios ante la aduana de exportacion?

Tramites como la obtencion del DEX, la documentacion que se debe anexar
como Factura Comercial, Lista de Empaque si la exportacion lo requiere, Re-
gistros Sanitarios o Visto Bueno, documento de Transporte, etc., son conoci-
dos por el 85 % de las empresas (17) que respondieron esta pregunta, de 20
en total. Un 10 % desconoce los tramites y un 5 % se encuentra en proceso de

reconocimiento de estos tramites.

Figura 54. Conocimiento de tramites ante la aduana
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1.3. Criterio: Herramientas de promocion comercial

Las empresas de Barranquilla aprecian el area de mercadeo como funcién cla-
ve desde el punto de vista del negocio y por ello dan importancia a las tareas
de ventas, promocion y manejo de marca. Debe anotarse que en los trabajos
de investigacion sobre Pyme se ha encontrado que precisamente las ventas
son el area de mercadeo de mayor preocupacion; por lo tanto, las estrategias
de comercializacién como, la capacitacién y formacioén al personal asignado a
estas actividades deben ser las mas efectivas para que logren las metas organi-
zacionales trazadas desde la direccion de la empresa. Este grupo de preguntas
fue respondido por el 76 % del total de las 88 empresas que participaron de
informantes en la muestra total de 100 empresas. Un segundo grupo de ac-
tividades a realizar y que configuran la condicién exportadora indicadora de

perfil exportador son las herramientas comerciales que disponen las empresas.

a) ;Cuenta con una Imagen Corporativa?

Las empresas cuidan su imagen corporativa como se desprende de las respues-
tas que aparecen en la Figura 55 donde el 81 % sostiene que efectivamente
cuentan con una imagen corporativa, esto muestra que la reputacion de la em-
presa esta en la mira de las companias. Se debe reconocer que el tema de ima-
gen corporativa ha sido ampliamente difundido en el campo empresarial en la

ciudad y ya constituye una buena practica que todos desean adoptar.

Figura 55. Imagen corporativa
5%
14 % Proceso
No
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b) ;Ha creado y registrado su marca en Colombia?

La creacidn de marca la define Phillip Kotler como nombre, simbolo o disefio
o una combinacién de ellos, cuyo propdsito es designar los bienes o servicios
de un fabricante o grupos de fabricantes y diferenciarlos del resto de produc-

tores y servicios de otros competidores (Arnold, 1994).

En cuanto a registro de marca refiere Colombia se reconoce que la via mas
utilizada de proteccién del conocimiento es la de derechos de autor y regis-
tro de marca. Los empresarios en cuanto a este procedimiento lo tienen muy
claro. En los tltimos afos la legislacién colombiana se ha pronunciado frente
a estos. Se ha creado la Direccion Nacional de Derechos de Autor adscrita al
Ministerio del Interior y legisla que la Propiedad Intelectual es una disciplina
normativa que protege las creaciones intelectuales provenientes de un esfuer-
zo, trabajo o destreza humanos, dignos de reconocimiento juridico. La Pro-
piedad Intelectual comprende: el derecho de autor y de marca. La propiedad
industrial (que comprende la proteccion de los signos distintivos, de las nuevas
creaciones, los circuitos integrados, los secretos industriales); y las nuevas va-

riedades vegetales.

En Colombia se reconoce que la via mas utilizada de proteccion del conoci-
miento es la de derechos de autor y registro de marca. Esto se ratifica en el caso
de Barranquilla donde, como se ve en la Figura 56, un 55 % de los empresarios
dicen que emplean este medio. No obstante, queda todavia un grupo apreciado

de compaiias (40 %) que no lo utilizan.

Se requiere mayor conciencia de la proteccion del conocimiento.
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Figura 56. Creacion y registro de marca
4%
Proceso

55 %
Si

c) ;Tiene material promocional definido y adecuado? (Ejemplo: pagina
WEB, brochures, catalogos, tarjetas de presentacion)
El material promocional es un recurso central en mercadeo como lo evidencia

que un 78 % lo utiliza. Es un elemento basico para las actividades de mercadeo.

Figura 57. Material promocional
8%
Proceso

78 %
Si

d) ;Cuenta con equipos calificados al proceso de internacionalizacion?
Una parte importante de la capacidad de internacionalizacién es la calidad del
talento humano conformado en equipo. El 69 % de las compaiias no cuentan

con equipos cualificados para esta tarea. En general, se observo que en muchas
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empresas existen una alta preocupacion por el area de talento humano y un

indice menor para la conformacioén de equipos de alta calificacion.

Figura 58. Equipo calificado y dedicado al proceso
de internacionalizacion

7%
Proceso

e) ;Cuenta con personal encargado de mercadeo y ventas?

Para realizar su trabajo de mercadeo, las empresas requieren una fuerza de
mercadeo y venta que les permita implementar su estrategia de Marketing.
Esto lo entienden empresarios y se desprende la respuesta positiva cuando el
75 % afirman que cuentan con personas encargadas de esta actividad. Se co-
rrobora aqui la importancia que le dan a las estrategias de mercadeo y a la fun-
cioén de ventas y comercializacion. Por ejemplo, las empresas valoran el area de
mercadeo como funcién clave desde el punto de vista del negocio y por ello
dan importancia a las tareas de ventas, promocién y manejo de marca. Debe
anotarse que en los trabajos de investigacion sobre Pyme se ha encontrado que
precisamente las ventas son el area de mercadeo de mayor preocupacion; por
lo tanto, las estrategias de comercializacién como la capacitacién y formacion
al personal asignado a estas actividades deben ser las mas efectivas para que
logren las metas organizacionales trazadas desde la direccién de la empresa

(Martinez, 2006).
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Figura 59. Personal encargado en mercadeo y venta

Figura 60. Personal de la empresa que hable inglés fluido

5%
Proceso

f) ;Al menos una persona de la empresa habla inglés fluido?

Se ha reconocido como una de las fortalezas del Talento Humano de la ciudad
de Barranquilla su manejo y conocimiento de otros idiomas, especialmente el
inglés. Esto se muestra en la encuesta cuando el 81 % de las firmas tienen al
menos una persona que habla inglés fluido. Este punto se relaciona con el ca-
racter de ciudad de inmigrante que es Barranquilla y su tradicién en comercio

exterior, a lo cual ha contribuido el numero considerable de colegios bilingiies.
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Figura 61. Participacion de eventos nacionales o internacionales

3%
Proceso

g) ;Ha participado en eventos comerciales nacionales o internacionales?

La estrategia de mercadeo de las empresas no solo se basa en las ventas y la
promocion, sino que participa en eventos comerciales nacionales o internacio-
nales. Asilo considera el 62 % de los empresarios; sin embargo, queda un 35 %
que no aprovecha este tipo de medio promocional. Este es un medio importan-

te desde el punto de vista del aprendizaje y de relacionamiento.
1.4. Criterio: Experiencia exportadora

a) ;Ha realizado envios de muestra sin valor comercial?

Las muestras comerciales constituyen un mecanismo importante para mostrar
el producto como lo sefala la respuesta a la pregunta. Un 51 % de las empresas
la realizan. Esta practica parece trascender a los negocios internacionales, pero
la expectativa futura de acuerdo con estos resultados es que se puede avanzar

mas en estas practicas comerciales.

Figura 62. Envios de muestra sin valor comercial
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b) sHa realizado exportacion directa?

Solo el 36 % de las compaiiias que han realizado exportaciones lo han hecho
directamente. Esto se puede leer de manera positiva en la medida en que exis-
ten muchas empresas que elaboran productos no transables, que en conse-

cuencia reducen la base de comparacion y aumentan el porcentaje.

Figura 63. Exportaciones directas

36 %

2. IDENTIFICACION DEL POTENCIAL Y ESPECIFICACION DEL MO-
DELO ESTADISTICO PARA SU ANALISIS

El proceso metodoldgico que se presentd en este apartado se ubica dentro del
tipo de investigacion correlacionar, esta signado por el uso de la técnica de
regresion logistica binomial o modelo logit binomial como se conoce también.

El procesamiento de los datos se realiz6 en el software SPSS.

La primera fase del procedimiento fue el arreglo de los datos, identificando
posibles errores de digitacion y haciendo seguidamente el analisis de datos
atipicos; posteriormente se procedio a realizar los analisis descriptivos de cada
una de las variables. Una vez superado este momento se procedi6 a aplicar el

método de regresion logistica.

La modelizacién Logit es similar a la regresion tradicional salvo que utiliza
como funcién de estimacién la funcién logistica en vez de la lineal. Con la mo-

delizacién Logit, el resultado del modelo es la estimacion de la probabilidad de
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que un empresario amplie su oferta exportadora. Por otro lado, al tratarse de
un analisis de regresion, también permite identificar las variables mas impor-
tantes que explican las diferencias entre grupos. A continuacién se presentan

los resultados més importantes...

Las variables que fueron tenidas en cuenta en el modelo son la variable de-
pendiente, que se ha denominado EXPORTA representando la oferta expor-
tadora y como variables independientes incluidas en el modelo son: ASESO-
RIA (vinculacién a programas de fortalecimiento y/o asesoria para exportar),
POS_ARANCEL (identificacion de la posicidn arancelaria de sus productos)
y el contar con un equipo cualificado y dedicado al proceso de internacionali-
zacion (EQUIPO).

La variable dependiente EXPORTA (exportaciones directas) identifica la per-
tenencia de la empresa exportadora a una de dos posibles categorias. El mode-
lo la identifica con el nimero 1 si en ella se evidencia la oferta exportadora y

con el numero 0 si no se materializa la oferta exportadora.

Se pretende explicar la eleccion hecha por la empresa como funcion de unas
variables exdgenas que le caracterizan y que se denotan por X', afiadiendo un
término de error que explique las diferencias entre los valores observados de
EXPORTA vy sus valores previstos. La forma reducida para el “modelo logit

binomial” es:

eX'P

Donde el vector fila X', de variables explicativas para la empresa i-ésima con-
tiene las variables independientes o explicativas mencionadas anteriormente,

e incluye una constante. Las variables X', corresponden a ASESORIA, POS_
ARANCEL y EQUIPO.
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En la primera parte de la determinacion del modelo de regresion logistica se
procedio segun lo sugerido por los expertos en este tipo de técnicas estadisti-
cas: correr primero todos los modelos logitunivariados posibles e identificar
las variables regresoras que resultaran significativas en ellos. Posteriormente se
llevan cada una de las variables que hayan resultado significativas, a un mode-
lo logit general conformado por las variables que resultaron con poder expli-
cativo en el procedimiento sefialado con anterioridad. De este procedimiento

se obtuvieron las variables especificadas anteriormente.

Un modelo logit con poder predictivo se caracteriza por contar con una espe-
cificidad y sensibilidad altas de al menos el 75 %, ademas de cumplir con otros
requerimientos como su bondad de ajuste medido por el estadistico -2LL (-2
Log Likelihood) el cual mientras mas pequefio su valor mejor sera el ajuste
indicado; la R2 de Cox y Snell que es un coeficiente de determinacién similar
el de la regresion convencional; y la R2 de Nagelkerkeque es una versién co-

rregida de la anterior.

3. RESULTADOS DEL MODELO

Se puede decir, como preambulo a la estimacion de los coeficientes que se
presentan en la seccidn siguiente, que el modelo especificado anteriormente
ofrece un buen ajuste en la medida que el Estadistico -2LL alcanzé un nivel de

61,259 con tan solo cuatro iteraciones, como se puede apreciar en la siguiente

figura.
Figura 64. Iteration History a,b,c,d
Iteration -2 Log Likeli- Coefficients
55 Constant P1(1) P9(1) P52(1)

Step11 62,096 -1,540 ,680 1,048 1,329
2 61,270 -1,915 ,900 1,327 1,569
3 61,259 -1,965 ,929 1,363 1,599
4 61,259 -1,965 ,930 1,364 1,599
a. Method: Enter
b. Constant is included in the model.
¢. Initial -2 Log Likelihood: 81,774
d. Estimation terminated at iteration number 4 because parameter estimates changed by less than, 001,
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Por su parte la R2 de Cox y Snell indica que las tres variables especificadas
en el modelo explican cerca del 28 % de la varianza de la variable en la oferta
exportadora de las empresas participantes en la muestra, dando cuenta de esta
manera de la bondad de ajuste del modelo. Lo sefialado por el estadistico de R2
de Nagelkerkeque que se mostré mas generoso indica que las variables regre-

soras explican cerca del 39 % de los cambios de la variable regresada.

Figura 65. Model Summary

Step -2 Log Likelihood Cox & Snell R Square | Nagelkerkeque R Square

1 61,25% ,282 ,385

a. Estimation terminated at iteration number 4 because parameter estimates changed by less than ,001.

En la obtencioén de los coeficientes se encontraron significativas las variables
POS_ARANCEL y EQUIPO siendo significativo a menos del 0,035, lo cual es
bastante aceptable a nivel de Ciencias Sociales en las que se enmarca este estu-

dio. No asi resulté el caso de ASESORIA que no fue significativa.

Figura 66. Variables in the Equation

B S.E. Wald df Sig. Exp(B)
ASESORIA 930 657 2,006 | 157 2,534
POS ARANCEL 1,364 644 4,486 | 034 3912
EQUIPO 1,599 738 4,700 1 030 4,949
Constante -1,965 517 14,442 | 000 140

A partir de lo anterior se tiene como resultado la conformacién de la ecuacién

de regresion logistica del modelo resumido ast:
Logit(p) = -1.965 + 0.930 * ASESORIA + 1.364 * POS_ARANGEL + 1,599 * EQUIPO

Siendo p = P(EXPORTA = 1), esto es, la probabilidad de que en las empresas

se evidencie oferta exportadora. O alternativamente:
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1

+e (-1,965+0,930*ASESORIA +1,364*POS_ARANCEL +1,599*EQUIPO

P(EXPORTA= 1) =

Los coeficientes estimados asociados a las variables explicativas POS_ARAN-
CEL y EQUIPO son positivos y estadisticamente significativos, por lo que se
puede afirmar que la empresa que identifica la posicion arancelaria de su(s)
producto(s) tiene cerca de cuatro veces mayor probabilidad de haber realizado
exportaciones directas que aquella que no la identifica, y que la empresa que
cuenta con un equipo cualificado y dedicado al proceso de internacionaliza-
cion tiene cerca de cinco veces mayor probabilidad de haber realizado expor-

taciones directas que aquella que no cuenta con dicho equipo.

Se concluye a partir del analisis estadistico que el coeficiente estimado asocia-
do a la variable explicativa ASESORIA también es positivo, por lo que se puede
afirmar que la empresa que ha estado vinculada a programas de fortalecimien-
to y/o asesoria para exportar tiene cerca de tres veces mayor probabilidad de
haber realizado exportaciones que aquella que no ha estado vinculada a pro-
gramas de fortalecimiento y/o asesoria para exportar. La determinacion del
pais de exportacion dependera de las oportunidades que se esperan contra los
riesgos subyacentes a ellas. Esta eleccion debe determinarse en ultima instan-
cia por una valoracién del crecimiento relativo del largo plazo y el potencial de
ganancia. Hill (2006).

Cada eleccién tendra ventajas y desventajas asociadas con cada modo de pene-
tracion. La magnitud de ventajas y desventajas se determinara por cada uno de
los factores como: sector, nivel de desarrollo regional, estado de la economia,
costo de transporte, barreras arancelarias, riesgos politicos, riesgos economi-

cos, riesgos empresariales, costo y la estrategia de la empresa.

Segun (Hill, 2006), las empresas que buscan una estrategia internacional inten-
tan crear valor mediante la transferencia de capacidades y productos valiosos

a mercados extranjeros donde los competidores locales carecen de ellos. Para
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consolidar un proceso exportador de esta magnitud se requiere la participa-
cion de actores institucionales tales como el Estado a través de los diferentes
programas que instituciones especializadas como Bancoldex, PROEXPORT,
Innpulsa puedan ofrecer con apalancamientos financieros que permitan dar

impulso a esta propuesta de internacionalizacion.

También es importante el apoyo de la academia, esta debe consolidarse como
un cluster de conocimiento, de informacién y de apoyo para la construccién
de proyectos empresariales que en asocio con el sector productivo y el Estado
converjan para las propuestas de proyectos que garanticen exportaciones exi-

tosas con productos que se posicionen en estos mercados.

Propender por la creacion de politicas publicas que permitan crear y fortale-
cer los ambientes de internacionalizacion en el Departamento para su virtual
desarrollo, lo que se redundaria en un crecimiento econémico sostenible de la

region y del pais.
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