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Resumen
El presente capítulo tiene como objetivo analizar el proceso de exportación de las empresas 
colombianas como estrategia de internacionalización. Siguiendo las miradas teóricas de la 
internacionalización y su proceso, es posible evidenciar la motivación de las empresas para iniciar 
procesos de internacionalización, evaluar la capacidad de la empresa para lograrlo, teniendo en 
cuenta, tanto su capacidad de gestión como su capacidad productiva competente, conociendo 
las barreras de entrada al mercado y la ruta de exportación del país. El presente trabajo se 
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elaboró bajo el enfoque cualitativo, empleando la metodología hermenéutica. Dentro de los 
principales hallazgos, se encuentra la necesidad de las empresas para implementar objetivos 
estratégicos de internacionalización, realizar estudios de mercado y fortalecer su capacidad de 
producción, para estar a la vanguardia en los mercados extranjeros. El proceso exportador lo 
determina la legislación nacional y por ende, propende por el beneficio de la nación y de sus 
ciudadanos. En el caso de Colombia, el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo ofrece 
pautas a las empresas que deseen hacer exportaciones. 

Palabras clave: exportación, estrategia, internacionalización, ventaja competitiva, mercados 
internacionales.

Analysis of the export process of Colombian 
companies as an internationalization strategy 

Abstract
The purpose of this chapter is to analyze the export process of colombian companies as an 
internationalization strategy. Following the theoretical perspectives and process on the 
internationalization, it is possible to demonstrate the motivation of companies to initiate 
internationalization process, to evaluate the company’s capacity to achieve it, considering 
the management capacity and competent productive capacity.Knowing the entry barriers 
to the market and the export route of the country. This investigation was developed under 
the qualitative research, using hermeneutics methods. The main findings are the companies 
needs to implement internationalization strategic, carry out market research and strengthen 
their production capacity, to put at the forefront of foreign markets. The export process is 
determined by national legislation, therefore, tends for the benefit of the nation and citizens. 
In Colombia, the Ministry of Trade, Industry and Tourism offers guidelines to companies that 
wish to export.

Keywords: export, strategy, internationalization, competitive advantage, international 
markets.

Introducción

Partiendo de la definición de internacionalización, Alonso (1994) enuncia 
que dicho proceso es un conjunto de actividades y compromisos para establecer 
vínculos estables entre la empresa que desea exportar y el mercado internacional 
que pretende abordar, mediante la planificación y ejecución de estrategias 
internacionales creadas por la empresa, extendiendo sus objetivos estratégicos al 
producto que llegará al nuevo mercado.
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Lograr procesos de exportación requiere de compromisos, en cuanto a los 
recursos financieros, el rol de los directivos frente al desarrollo de estrategias de 
expansión y la gran capacidad del talento humano encargado de lograr todo el 
proceso (Leonidou y Katsikeas, 1996). El concepto de estrategia definido por 
Chandler (1962) consiste en determinar cuáles son las metas a largo plazo de la 
compañía, es decir, los objetivos que pretende alcanzar, los planes de acción, y 
además, los recursos necesarios para alcanzarlos.

Todo esto se define en una estrategia corporativa que según Johnson (2006), 
es la directriz para lograr una ventaja competitiva por medio de la articulación de 
recursos y competencias en un entorno diverso, para obtener como resultado la 
satisfacción de las partes interesadas.

El proceso de internacionalizar conlleva ampliar el rango de participación 
geográfica que posee la empresa, buscando traspasar fronteras con el producto o 
servicio que ofrece (Rialp, 1999; Root, 1995); estos autores infieren que se trata 
de un conjunto de operaciones paulatinas de inmersión y crecimiento, dentro de 
ese nuevo mercado, logrando relaciones estrechas entre la empresa y el mercado 
internacional.

Comúnmente para lograr procesos de internacionalización se considera 
la exportación -al ser la comercialización de un producto- como el paso más 
recomendable (Eugenio, Kirchner, y Márquez, 2010; Frynas, 2011; Keller y 
Kotler, 2012; Tabares, 2012;).  Según Cadogan (1999) la actividad exportadora 
es la forma más simple de internacionalizar en el caso de empresas pequeñas y 
configura la primera etapa en un proceso de este tipo.

Las exportaciones de acuerdo a la forma en que se desarrollan son conocidas 
de diversas maneras, por lo tanto, Betancur (2017) las clasifica en: “Participación 
experimental: La firma inicia exportaciones de manera restrictiva. Participación 
activa: La firma sistemáticamente explora oportunidades de mercado. Participación 
comprometida: La firma asigna sus recursos hacia las oportunidades del mercado” 
(p. 13) (negrillas propias).

Conociendo la motivación de la empresa para exportar, la forma en que 
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se va a desarrollar, el siguiente paso es la selección del mercado a abordar; éste 
se debe decidir teniendo en cuenta aspectos como: ¿Cuál es el país en dónde el 
producto o servicio que desarrolla la compañía cumple las expectativas? ¿Cómo 
es la geografía del país? ¿Cuáles son los datos demográficos? ¿Existen barreras 
de entrada y condiciones políticas? (Canals, 1994: Wood y Robertson, 2000). 
Adicionalmente, “la disposición de un país ante diferentes productos y servicios, 
y su atractivo como mercado para empresas extranjeras depende de su entorno 
demográfico, económico, sociocultural, natural, tecnológico y político-legal” 
(Keller y Kotler, 2012, p. 602)

Para la elección definitiva del mercado meta, deben tenerse en cuenta 
variables fundamentales, seleccionadas conscientemente y considerarse aspectos 
favorables y los no favorables, amenazas y oportunidades, el ámbito financiero y 
finalmente los beneficios que se pueden obtener (Douglas y Craig, 1983; Ekeledo 
y Sivakumar, 1998). También deben considerarse las fuentes de información 
y su forma de obtención; esto dará validez a los datos y por consiguiente a las 
decisiones que se tomen para seleccionar el mercado (Berbel, Ramón y Vázquez 
2012; Brewer, 2001).

La internacionalización de las empresas se ha venido estructurando 
desde la teoría y según Trujillo, Rodríguez, Guzmán y Becerra (2009), existen 
tres perspectivas, las cuales explican las dinámicas pertinentes de los procesos de 
internacionalización que viven las empresas según su motivación.

Tabla 1. 
Perspectivas de la internacionalización versus 

teorías que las sustentan
Económica De proceso De redes

Explican la internacionalización desde 
la economía, las razones por las cuales 
seleccionan mercados internacionales. 
Son planteamientos surgidos en la 
década de los setenta y de los ochenta. 

Los modelos que se toman en cuenta 
en este caso consideran la decisión de 
internacionalizar empresas, a partir 
del desarrollo de procesos que van 
acumulando conocimiento experimental 
de los mercados exteriores. (Rialp y 
Rialp, 2001)

Las redes sociales son útiles para 
investigar y evaluar a los socios 
potenciales, es por esto que la 
internacionalización en esta 
clasificación se da en función de las 
interacciones inter-organizativas 
(Johanson y Mattson, 1988).
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Teorías que sustentan las perspectivas

Económica De proceso De redes

Te
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e 
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n 
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du
st
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Para que las empresas 
tengan éxito en mercados 
internacionales, es necesario 
que tenga alguna ventaja 
exclusiva: en producción, en 
la gestión de la empresa, en 
cualquiera de los eslabones 
productivos (Hymer, 1976; 
Kindleberger, 1969).
Cada organización puede 
tener ventajas competitivas, 
que pueden ser lucrativas al 
momento de expandirse a 
mercados extranjeros (Hymer, 
1976).

E
l m

od
el

o 
de

 U
pp

sa
la

El modelo indica que la 
participación internacional de 
la empresa se hará de forma 
gradual, de acuerdo con la 
experiencia adquirida (Johanson 
y Weidersheim, 1975)
Tiene cuatro fases de desarrollo: 
1) actividades esporádicas de 
exportación; 2) exportaciones 
a través de independientes; 3) 
sucursal comercial en el nuevo 
país; 4) Unidades productivas en 
el extranjero. E

l m
od

el
o 

de
 J

oh
an

so
n 

y 
M

at
ts

on

Las redes de negocio 
son aquellas que se 
mantienen a través 
de los distribuidores, 
clientes, proveedores, 
competidores y 
gobierno. 
El modelo relaciona 
el grado de 
internacionalización del 
mercado y el grado de 
internacionalización de 
la empresa. El modelo 
comprende cuatro 
categorías:
1) Empresa iniciadora.
2) Empresa rezagada.
3) Empresa solitaria
4) Empresa 
internacional
(Johanson y Mattson, 
1988).

T
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a 
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n

La existencia de estas 
imperfecciones del mercado 
permite beneficiarse 
al momento de ser 
multinacional, pues existe la 
posibilidad de que la empresa 
internalice la transacción a 
un menor costo (Buckley y 
Casson, 1979).

E
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vi
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V
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Incluye aspectos como la 
innovación en el producto, los 
efectos de las economías de 
escala y la incertidumbre en los 
negocios, en los estudios sobre 
decisión de internacionalizar. 
Comprende cuatro etapas: 1) 
Introducción: con orientación 
hacia el país de origen. 2) 
Crecimiento: con orientación 
a los países industrializados. 3) 
Madurez: con inversión directa. 
4) Declive: abandono del país de 
origen (Vernon, 1966).

T
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a 
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ct
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a 
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D

un
ni

ng

Esta teoría explica el 
porqué de la propensión a 
internacionalizar, así como el 
atractivo de dichos mercados 
para producir allí, analizando 
aspectos como el patrón, 
la extensión y la forma de 
producción, para encontrar 
las ventajas específicas de la 
empresa como el análisis de 
menores costos (Dunning, 
1988). E

l m
od

el
o 

de
 J

or
di

 C
an

al
s Las empresas siguen un 

proceso secuencial, que 
aumenta de forma gradual: 
1) Inicio: las exportaciones 
son experimentales. 2) 
Desarrollo: son exportaciones 
más frecuentes, alianzas. 3) 
Consolidación: exportaciones, 
alianzas e inversión directa 
(Canals, 1994).

Cont... Tabla 1
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T
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Porter (1990) planteada un 
modelo en dónde define cuatro 
factores que determinan la ventaja 
competitiva de una nación, 
factores relacionados entre sí y 
su análisis ayuda a determinar 
sobre el porqué, cómo y dónde 
internacionalizar las operaciones 
de las empresas.

E
l m

od
el

o 
W

ay
St

at
io

n

Propone el camino para el 
proceso de internacionalización. 
1) Motivación - planeación 
estratégica. 2) Investigación 
de mercados. 3) Selección de 
mercado. 4) Método de entrada. 
5) Contingencias. 6)  Estrategia 
de post-entrada. 7) Ventaja 
competitiva adquirida y resultado 
corporativo total (Yip, Monti y 
Gómez, 1998).

Fuente: Elaboración propia con base en Trujillo, Rodríguez, Guzmán y Becerra (2009).

Según las miradas teóricas de la internacionalización y su proceso, 
merece la pena plantearse: ¿Cuándo las empresas están motivadas a exportar? 
¿El producto cumple con las expectativas en los mercados internacionales y se 
conocen las barreras de entrada al mercado? ¿Cómo es la ruta de exportación? Por 
lo tanto, el objetivo del presente capítulo es analizar el proceso de exportación de 
las empresas colombianas como estrategia de internacionalización.  El presente 
trabajo se desarrolló bajo el enfoque cualitativo, empleando la metodología 
hermenéutica. En este sentido, el capítulo comprende los siguientes apartados: 
factores que impulsan la internacionalización de las empresas, pasos en un proceso 
de exportación en Colombia, metodología, discusión y conclusión. Finalmente, se 
relacionan las referencias.

Factores que promueven la internacionalización de las empresas

En la literatura, es posible encontrar factores endógenos que provienen 
de la gestión interna de la empresa y exógenos que no son más que motivos 
externos que tienen influencia en el fomento de la internacionalización de 
éstas. Los factores endógenos son la capacidad instalada y la innovación 
tecnológica. Por otro lado, los factores externos se refieren a los apoyos 
financieros para la exportación y la asistencia logística gubernamental (Pett, 
Francis y Wolff, 2004).

La capacidad instalada puede ser definida como la máxima producción 

Cont... Tabla 1
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posible, teniendo en cuenta la relación entre los recursos que ingresan a 
producción y los disponibles para responder a la demanda, durante un tiempo 
determinado (Ramírez y Cajigas, 2004). 

En una visión de internacionalización, la capacidad instalada al darse de 
forma excesiva puede estimular la exportación, puesto que permite justificar 
el incurrir en costos hundidos: investigación de mercado, comercialización de 
los productos, selección de proveedores en el país anfitrión para el proceso de 
internacionalizar la empresa (Salomón y Shaver, 2005).

La innovación tecnológica puede fomentar la internacionalización 
cuando las novedades en los productos o mejoras en los procesos provienen 
del exterior (D’annunzio, 2009). Dichas innovaciones pueden ser radicales o 
incrementales, pero finalmente representan cambios significativos.

En los factores exógenos, los apoyos financieros para la exportación se 
convierten en determinantes para los procesos de internacionalización de las 
empresas, porque los bajos recursos pueden suponer un obstáculo, en especial 
cuando se debe competir de forma doméstica o internacional, con grandes 
empresas (Filión y Mejía, 2011).

La asistencia logística gubernamental, hace referencia al apoyo del Estado 
en los procesos de exportación de las empresas, con sus programas de formación, 
orientación y promoción (Kotabe y Czinkota, 1992); estos mismos programas 
surgen de la necesidad de reducir la incertidumbre, el desconocimiento de los 
mercados extranjeros y orientar sobre temas legislativos del comercio internacional, 
o incluso, financiación (Czinkota, 1982).

Pasos en un proceso de exportación en Colombia

Para desarrollar exportaciones en Colombia se sigue la Ley Marco de 
Comercio Exterior, Ley 7 de 1991, la cual indica los criterios generales en el 
comercio exterior y define cuáles son las actividades previas para desarrollar 
una exportación (Congreso de la República, 1991, capítulo II, artículo 14).
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El sistema de inteligencia comercial Legiscomex enuncia los pasos del 
proceso exportador (Legiscomex, s.f.) los cuales se explican a continuación:

Paso 1. Estudio de mercado y demanda potencial

Este estudio de mercado analiza las particularidades del entorno, las 
necesidades del consumidor, así como las fortalezas y debilidades de la competencia. 
Previo a la decisión de exportar se deben analizar aspectos cualitativos y cuantitativos 
que permitan tener una aproximación a los mercados potenciales. Posterior a este 
proceso se selecciona el mercado y se desarrolla un estudio. 

Dicho estudio consiste en un análisis meticuloso de los elementos que 
intervienen en el nicho de mercado determinado, que pueden tener influencia en 
el producto que se pretende exportar, incluyendo costos que afecten el proceso 
exportador. El estudio de mercado deberá contener: a) El alcance y los objetivos 
del mismo; b) Recolección de datos sobre la oferta y demanda internacional del 
producto, así como los costos; c) Identificación de los canales de distribución 
y otros medios por los cuales se puede acceder al mercado; d) Estudio de las 
características específicas de cada mercado; e) conocimiento de las normas e 
impuestos arancelarios y no arancelarios. 

En este sentido, es importante identificar los acuerdos comerciales que 
establecen preferencias o exenciones, así como comprender los elementos y 
mecanismos de fijación de los precios internacionales.

Paso 2. Inscribir el Registro Único Tributario (RUT)

Según el Sistema de Inteligencia Comercial (Legiscomex), constituye el 
Registro Único Tributario que consiste en clasificar a las personas o entidades 
con obligaciones administradas por la Dirección de Impuestos y Aduanas 
Nacionales (DIAN, 2014). La inscripción del RUT debe realizarse de forma 
previa al inicio de la actividad económica, puede hacerse de forma presencial 
o con un apoderado debidamente autorizado para realizar el proceso, ante las 
oficinas de la DIAN. Se hace la salvedad que este paso debe ser realizado por 
aquellas personas o entidades que no lo hayan formalizado.
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Paso 3. Registro de Cámara de Comercio y obtención del NIT

Hacer el registro de Cámara de Comercio permite constituir la sociedad 
o como persona natural o jurídica. Esta formalización le da a la empresa el 
beneficio de ser constituida dentro de la legislación del país. Este paso debe 
cumplirse por aquellas personas o entidades que no lo hayan realizado.

Paso 4. Costeo

El exportador debe estimar costos y gastos para establecer los precios 
más competitivos y a su vez debe tener en cuenta los términos de cotización 
internacional (INCOTERMS). Los cuales se reflejan en la Tabla 2.

Tabla 2.
Costos y gastos según INCOTERMS

Costos de fabricación Gastos de despacho Gastos de embarque Gastos externos

Costos directos: 
Materia prima
Mano de obra
Insumos
Depreciación de maquinaria y 
equipo
Gastos: 
Administrativos
Promoción y venta
Financieros

Empaques
Embalajes
Etiquetado

Fletes (punto de 
embarque)
Almacenamiento
Manejo de carga
Documentos

Fletes (punto de destino)
Seguro (el comprador 
como beneficiario)

Fuente: Ministerio de Comercio Exterior, República de Colombia.

Paso 5. Solicitud de la cotización internacional

Es el documento que el vendedor envía al comprador en el exterior, en 
donde se incluyen: los costos del producto y lo que se acuerden para la entrega 
del producto a su comprador. En el documento, debe precisarse el término 
de negociación internacional sobre el que se está cotizando, para poder 
especificar los costos reales que participan en la fabricación de la mercancía y 
los de distribución de esta. En Colombia, las negociaciones están autorizadas 
bajo los siguientes tipos de INCOTERM (Business Colombia, s.f.)
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1.	 FOB (Free onBoard). Su significado es libre a bordo. El exportador 
adquiere el compromiso de ubicar la mercancía en el puerto de embarque 
estipulado a bordo del medio de transporte (buque, avión o camión). Los 
riesgos y gastos a partir de ese instante corren por cuenta del comprador.

2.	 CIF (CostInsurance and Freight) que significa coste, seguro y flete. El 
vendedor debe pagar los costos y el flete para llevar la mercancía al 
puerto destino convenido; el seguro y los riesgos de daños o pérdida de la 
mercancía los cubre el vendedor

3.	 CFR (Cost and Freight) cuyo significado es coste y flete. En éste, el 
compromiso del vendedor acaba cuando las mercancías pasan de la borda 
del buque, en el puerto de embarque ya acordado; el riesgo de pérdida de 
mercancía o daño a la misma debe ser cubierto por el comprador.

4.	 CIP (Carriage and InsurancePaidTo) significa transporte y seguro pago 
hasta lugar de destino. El vendedor entrega al transportista, paga por 
dicho transporte hasta el lugar convenido entre las partes, también cubre 
el seguro todo riesgo durante el transporte, al recibir la mercancía el 
comprador cubre los riesgos.

5.	 CPT (CarriagePaidTo) que significa transporte pago hasta lugar convenido. 
El vendedor cubre los gastos del transportista hasta el lugar de destino 
acordado. Cuando la mercancía ya haya sido entregada al comprador, éste 
se hace cargo de cualquier daño que puede ocurrir.

6.	 DAF (Delivered At Frontier) cuyosignificado es entregadas en frontera. El 
vendedor se compromete a entregar la mercancía hasta antes de la aduana 
del país del comprador.

7.	 DDP (DeliveredDutyPaid) el cual tiene por significado, entregadas con 
derechos pagos. El vendedor cubre todos los gastos, los riesgos, incluyendo 
los derechos de aduanas e impuestos, hasta el lugar de destino.

8.	 DDU (DeliveredDutyUnpaid) significa entregados derechos no pagados. 
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El proveedor debe cumplir con poner la mercancía en el lugar de destino, 
pero es el comprador quien cubre todos los gastos que el proceso requiere.

9.	 DEQ (Delivered Ex-Quay) que significa entregadas en muelle. El vendedor 
se compromete a poner la mercancía en el muelle convenido y asume 
los costos hasta ese proceso, los gastos de descargue y entrada al país de 
destino los cubre el comprador.

10.	DES (Delivered Ex-Ship) su significado es entregadas en buque. El 
vendedor entrega cuando las mercancías se ponen a disposición del 
comprador a bordo del buque.

11.	EXW (Ex-works) cuyo significado es en fábrica. El vendedor pone la 
mercancía a disposición del cliente en su fábrica o almacén.

12.	FAS (Free AlongShip) significa libre al costado del buque. El compromiso 
del vendedor finaliza una vez la mercancía es colocada al costado del 
buque en el puerto de embarque acordado.

13.	FCA (Free Carrier) que se refiere al libre transportista. El vendedor pone 
la mercancía al transportista propuesto por el comprador. 

El documento debe incluir la información de la empresa, información 
del producto, estructura de precios, términos de negociación y soporte de 
apoyo a la oferta que consiste en el manejo de ejemplares comerciales y 
promoción en el exterior.

Paso 6. Aceptación de la cotización y establecimiento del medio 
de pago

El mercado financiero tiene varias opciones de pago, que deben pactarse 
previamente entre las partes, estas pueden ser:

1.	 Giro directo: consiste en una venta de moneda extranjera, que es recibida 
por el natural por la prestación de un servicio o la comercialización de un 
bien.
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2.	 Carta de crédito: El banco comercial colombiano recibe copia de la 
carta de crédito del banco corresponsal garante u otro documento que 
se acuerde como garantía de pago y notifica al exportador para que este 
inicie los trámites para el despacho de la mercancía.

3.	 Cuentas de compensación: son cuentas abiertas en el exterior por residentes 
en el país, que se utilizan para recibir o realizar transacciones de pagos.

4.	 Financiación del intermediario del mercado cambiario: pagos a través de 
financiaciones que realizan los comerciantes, con los bancos en el exterior.

5.	 Financiación directa del proveedor: el distribuidor de las mercancías puede 
dar un plazo para su pago, se deberá realizar un giro al exterior al momento 
de vencerse ese término.

6.	 Crédito externo de mediano y largo plazo: Esta financiación implica un plazo 
superior a seis meses, en este caso, la operación requiere informar al Banco de 
la República.

7.	 Leasing (arrendamiento financiero): esta forma de financiación se da cuando el 
plazo es superior a 12 meses. Para su pago deberá diligenciar la manifestación 
de cambio por endeudamiento externo.

8.	 Pago con tarjeta de crédito internacional: estos pagos deben estar respaldados 
por el comprobante de pago que hará las veces de declaración de cambio.

9.	 Pagos anticipados: son los pagos que se realizan antes de recibir la mercancía 
en el lugar de destino.

10.	 Cobranzas: medio de pago que permite al proveedor de la mercancía establecer 
un plazo, a través de un intermediario bancario.

Paso 7. Preparación del producto a exportar

En este proceso se requiere atención directa al producto, su empaque, 



24 La internacionalización de las empresas versus el emprendimiento y la innovación

envase y embalaje para protegerlo de daños en la distribución o el equipo de 
manipulación. Es necesario conocer las características del producto, los tipos 
de barreras, es decir, si es sensible a gases, cambios de temperatura, y/o presión 
atmosférica y contaminación. Saber las dimensiones y la vida útil del producto, 
así como las normas del mercado para evitar rechazos del producto, pues existen 
países en donde son prohibidos ciertos elementos.

Paso 8. Envío de la factura y ratificación de la carta de crédito

La factura contiene la descripción detallada de la mercancía, los acuerdos 
de pago que convengan entre las partes, así como las especificaciones necesarias 
del producto. Si se utiliza la carta de crédito, la entidad financiera garante, da 
al exportador la autorización de hacer el envío de la mercancía, pues ya se han 
concretado los términos acordados de pago.

Paso 9. Alquiler del transporte y seguro

Dentro de la cadena logística, este paso indica cuánto tiempo tomará 
mantener la mercancía en el lugar de destino y en qué condiciones. Por lo 
tanto, se deben pautar los Incoterms (indicados en el paso 5), los cuales delegan 
la responsabilidad del transporte, su costo, incluyendo tarifas de fletes y otros 
egresos. También es necesario conocer las necesidades del producto, para escoger 
el tipo de transporte que requiere: aéreo, terrestre o marítimo; así como otras 
variables que deben considerarse al momento de negociar los fletes, como son: 
1) El volumen, es decir el número de pallets o contenedores y frecuencia con la 
que se enviarán; 2) el tiempo de tránsito, que consiste en el periodo que demora 
la mercancía en llegar a su trayecto final; 3) la disponibilidad de los cupos que se 
conoce como el espacio o área de la que se dispone en el avión, camión o buque 
para la carga.

Es importante conocer el itinerario, que es la definición de las ciudades y 
las paradas en las que está permitido recoger o dejar pasajeros o enmiendas en 
un viaje internacional; a su vez la frecuencia, cada viaje de ida o de vuelta que le 
es asignado al transportista autorizado en una ruta determinada. Y finalmente, el 
trayecto, que consiste en el espacio recorrido entre el punto de partida y de llegada 
del transportador.
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Paso 10. Vistos buenos de exportación

En Colombia, la DIAN enuncia el régimen de importaciones y exportaciones 
y distingue tres tipos (Legiscomex, s.f.): 

1. Régimen de libre exportación: son los envíos de mercancías desde Colombia al 
exterior que no requieren autorización previa para realizarse.

2. Régimen de exportaciones sujetas a vistos buenos: son los envíos de 
mercancías desde Colombia al exterior que requieren autorización de entidades 
gubernamentales como: el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo 
(Mincomercio), el Ministerio de Minas y Energía (Minminas) o el Instituto 
Colombiano Agropecuario (ICA). Los productos que pueden estar sujetos de 
aprobaciones son: los cosméticos, la carga peligrosa como aerosoles, productos 
agropecuarios, productos mineros y sus derivados, medicamentos, armas y 
sustancias que comprometan la capa de ozono.

3. Régimen de prohibida exportación: el gobierno colombiano puede reservar 
la facultad de impedir la salida de productos que pueden afectar el patrimonio 
cultural de la nación.

Paso 11. Diligencias ante el Ministerio de Comercio, Industria y 
Turismo

Una garantía al exportador para aprovechar beneficios arancelarios consiste 
en realizar los trámites de Registro de Productor Nacional, Oferta Exportable 
y solicitud de Determinación de Origen, los cuales indican el origen de las 
mercancías y registran la producción nacional y también registra los productos 
nacionales con capacidad competitiva.

Paso 12. Diligenciamiento por parte del declarante autorizado 
de la Solicitud de Autorización de Embarque

Este documento se desprende de la Declaración de Exportación (DEX). 
La autorización de embarque es un documento que permite la exportación 
de mercancías, tiene una vigencia de un (1) mes, contado a partir de la fecha 
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de aceptación por parte de la autoridad aduanera (Dirección de Impuestos y 
Aduanas Nacionales DIAN, s.f.)

La declaración de exportación es un documento que recopila 
información sobre la mercancía a transportar, como formalidad para 
declarar impuestos. Además, debe contener documentos soporte2 como 
son: documento que confirme la operación que dio lugar a la exportación, 
vistos buenos o autorizaciones cuando a ello hubiere lugar y posteriormente 
el mandato cuando actúe como declarante una Agencia de Aduanas o un 
apoderado.

Siguiendo al Ministerio de Hacienda y Crédito Público con su Decreto 
2883 del 2008, se considera declarante en Colombia el individuo que adelanta 
procedimientos y actividades aduaneras (las denominadas agencias de 
aduanas). La declaración de mercancías se entiende como el acto, en donde 
el declarante señala el régimen aduanero y la información que requiere la 
legislación aduanera, referente a la mercancía (Presidencia de la República, 
2008, capítulo I, artículo 10).

Paso 13. Permiso y despacho de la mercancía

Esta solicitud debe presentarse a través de los servicios informáticos 
de la DIAN y en la jurisdicción de la administración de aduanas en donde se 
localice la mercancía, esto se da luego de tener los vistos buenos, autorizaciones 
previas y documentos soporte. La DIAN, como ente regulador validará 
la consistencia de los datos y si hay lugar a modificaciones se informará al 
declarante. 

En caso de aprobar la operación, la DIAN debe acusar recibido 
satisfactorio, por el mismo medio informático; el cual tendrá una vigencia 
de un mes contando a partir de la fecha del otorgamiento. Si este término se 

2	 El exportador está obligado a conservarlos durante 5 años.
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vence, debe solicitarse una nueva autorización de embarque para realizar la 
exportación. 

Tabla 3.
Procesos para tener en cuenta en la autorización 

y despacho de la mercancía
Traslado e ingreso de 

mercancías a zona primaria 
aduanera

Inspección aduanera Embarque

Para la inspección física de 
la mercancía se requiere que 
esta, se encuentre en una zona 
primaria aduanera, al momento 
de ingresar, se informará a la 
DIAN.

En caso que la mercancía 
provenga por vía marítima o 
aérea, se entiende que la zona 
primaria es donde se descarga la 
mercancía, bien sea un puerto, 
el aeropuerto o los depósitos 
autorizados por la DIAN.

La autoridad aduanera tiene 
el criterio para practicar la 
inspección a la mercancía, evaluar 
las condiciones técnicas, así como 
el análisis del riesgo.

Ésta debe realizarse en un día 
hábil y de forma continua, si lleva 
más tiempo debe tener previa 
autorización de la DIAN y dar 
razones justificadas del aumento 
del tiempo de inspección.

Es la operación de carga de 
la mercancía en el medio de 
transporte en donde se va a 
exportar.

Debe ser un embarque único, 
es decir la mercancía sale del 
territorio aduanero nacional 
con un solo documento de 
transporte.

En la aduana de salida, no 
se realiza inspección física, 
solo en caso que el medio de 
transporte no se encuentre en 
condiciones óptimas.

Fuente: Elaboración propia con base en Legiscomex (s.f.)

Existen ciertos documentos imprescindibles que el exportador debe 
tener para enviar sus productos al exterior (ver Figura 1).  
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Figura 1. Documentos a tener en cuenta por parte del 
exportador. 

Fuente: Elaboración propia con base en Legiscomex (s.f.).

El transportador está sujeto a obligaciones y sanciones establecidas en 
las normas. En este sentido, está obligado a dar indicación de su llegada a la 
administración de aduanas conveniente, por medio electrónico. Esta misma 
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será la indicada como fecha de llegada de la mercancía al territorio aduanero 
nacional. Luego la DIAN autorizará el descargue de la mercancía. En la 
Tabla 4, se relacionan las distintas faltas de los transportadores tanto en la 
exportación como en el tránsito aduanero, establecidas en el Decreto 2685 
del Estatuto Aduanero Colombiano.

Tabla 4. 
Faltas de los transportadores

En el régimen de exportaciones En el régimen de tránsito aduanero

Graves Leves Gravísimas Graves Leves

Exportar 
mercancías 
por lugares 
no habilitados 
del territorio 
aduanero nacional 
o transportar 
dichas mercancías 
por rutas 
diferentes a las 
autorizadas por la 
DIAN.

La sanción 
equivale a treinta 
(30) salarios 
mínimos legales 
mensuales 
vigentes.

No transmitir a 
la DIAN a través 
de los servicios 
informáticos 
electrónicos, la 
información del 
manifiesto de carga 
dentro de las 24 
horas siguientes 
al embarque de la 
mercancía

La sanción aplicable 
será de multa 
equivalente a siete 
(7) salarios mínimos 
legales mensuales 
vigentes por cada 
infracción.

Entregar la 
mercancía objeto 
del régimen de 
Tránsito Aduanero 
con menos peso, 
tratándose de 
mercancía a granel 
o cantidad del 
consignado en la 
Declaración de 
Tránsito Aduanero.

No entregar la 
mercancía al 
depósito o a la zona 
franca.

No terminar en 
la forma prevista 
en las normas 
aduaneras, el 
régimen de tránsito 
aduanero.

La sanción aplicable 
será de multa 
equivalente a 
setenta (70) salarios 
mínimos legales 
mensuales vigentes.

Transportar 
mercancías bajo el 
régimen de tránsito 
sin estar amparadas en 
una Declaración de 
Tránsito Aduanero.

Incumplir con el 
término para finalizar 
el régimen de tránsito 
fijado por la Aduana 
de Partida.

Cambiar de medio 
de transporte o de 
unidad de carga sin 
autorización de la 
Aduana.

Arribar a la Aduana 
de Destino con los 
precintos de los 
medios de transporte 
o de las unidades 
de carga rotas, 
adulterados o violados.

La sanción aplicable 
será multa equivalente 
a treinta (30) salarios 
mínimos legales 
mensuales vigentes.

Efectuar el 
tránsito aduanero 
en vehículos que 
no pertenezcan a 
empresas inscritas 
y autorizadas ante 
la DIAN.

Efectuar el 
tránsito aduanero 
en medios de 
transporte o 
unidades de carga 
que no puedan 
ser precintados o 
sellados en forma 
tal que se asegure 
su inviolabilidad.

La sanción 
aplicable será de 
multa equivalente 
a siete (7) salarios 
mínimos legales 
mensuales vigentes

Fuente: Estatuto Aduanero Colombiano (Presidencia de la república, 1999, Capítulo IX, Artículo 497)

Por su parte, la norma también establece obligaciones y sanciones de 
los agentes de carga internacional. De acuerdo con el Decreto 2685 de 1999 
(Presidencia de la República, 1999, capítulo II, artículo 105) son obligaciones 
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del agente de carga internacional:

1.	 Transmitir en el sistema informático aduanero3,el manifiesto de cargo 
y los documentos que lo adicionen, modifiquen o expliquen, serán 
facilitados por el transportador a la autoridad aduanera de la jurisdicción 
de arribo del medio de transporte, antes de que se inicie el descargue de 
la mercancía.

2.	 Ser el responsable por la información transmitida o incorporada al sistema 
informático aduanero.

3.	 Informar por escrito a las autoridades aduaneras4 dentro de las tres horas 
siguientes a la finalización del descargue, sobre los sobrantes o faltantes 
en el número de bultos, o sobre el exceso o defecto en el peso, en caso de 
mercancía a granel, respecto de lo consignado en los documentos, siendo 
preciso en las inconsistencias advertidas.

4.	 Entregar a la autoridad aduanera en la oportunidad legal, los documentos 
de transporte que demuestren las inconsistencias advertidas en los 
documentos, de acuerdo con lo advertido en las normas aduaneras o 
enviar en un viaje posterior la mercancía faltante, según corresponda. 
5Dispone de dos (2) días para entregar los documentos que justifiquen 
el exceso detectado y de dos (2) meses para justificar el faltante o para 
demostrar la llegada de la mercancía en un embarque, posterior. 

5.	 Despachar la planilla de envío que relacione las mercancías amparadas en 
los documentos, que serán introducidas a un depósito o a una zona franca.

6.	 Entregar las mercancías amparadas en los documentos consolidadores y 
en los documentos, al depósito habilitado, al usuario de la zona franca, al 
declarante o al importador, según sea el caso.

3 Presidencia de la República, 1999, capítulo II Artículo 96
4 Presidencia de la República, 1999, capítulo II Artículo 98
5 Presidencia de la República, 1999, capítulo II Artículo 99



Análisis del proceso de exportación de empresas colombianas como estrategia de internacionalización
Liesel K. Acevedo-Gelves; NeidaAlbornoz-Arias 31

En cuanto a las sanciones de los agentes de carga internacional, puede 
evidenciarse en la Tabla 5.

Tabla 5. 
Sanciones por infracciones aduaneras de los agentes de carga 

internacional
Tipo de 

infracción Descripción y sanción

Gravísimas Ocultar a la autoridad aduanera mercancía que pretende ingresar al territorio nacional.
La sanción aplicable será una multa de veinte (20) salarios mínimos mensuales legales vigentes.

Graves

No entregar a la autoridad aduanera, los documentos que respaldan la legitimidad de la carga y su 
procedencia.
No transmitir dentro del plazo establecido la información contenida en los documentos a través de 
los sistemas electrónicos.
No entregar la mercancía dentro del término establecido en la legislación aduanera.
No entregar los documentos que sustentan las inconsistencias informadas a la autoridad aduanera 
(casos de sobrantes en mercancía, exceso de peso y demás que no correspondan a los documentos 
consignados al inicio de la operación).
No expedir la planilla de envío que relacione las mercancías que van a ser introducidas en el 
territorio aduanero nacional.
La sanción para estas faltas será de hasta el cincuenta por ciento (50%) del valor de los fletes 
aceptados.

Leves Incurrir en inexactitudes o errores en la información expuesta en los sistemas informáticos.
La sanción será del equivalente a seis (6) salarios mínimos legales vigentes.

Fuente: Elaboración propia con base en Presidencia de la república (1999, Capítulo 
X, Artículo 498)

Paso 14. Diligenciamiento de la declaración de cambio y venta de 
divisas alintermediario cambiario (reintegro de divisas)

Los exportadores que deban hacer reintegro de divisas deben 
diligenciar una declaración, que contiene datos como: la declaración de 
exportación definitiva, valores efectivamente reintegrados, gastos en los que 
haya incurrido y las deducciones acordadas, si es el caso. En la Figura 2, se 
indican los aspectos a considerar para un reintegro de divisas.
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Figura 2. Aspectos a tener en cuenta en el reintegro de divisas. 
Fuente: Elaboración propia con base en Legiscomex (s.f.).

Paso 15. Solicitud de devolución del Impuesto al Valor Agregado 
(IVA) 

La DIAN hace devolución del IVA si el bien exportado usó materias 
primas e insumos obtenidos en Colombia, además se indica que la devolución 
se hará efectiva en diez días. Quien debe solicitar la devolución es el 
contribuyente o el representante legal, con su respectiva identificación o tarjeta 
profesional. Adicionalmente, deberá adjuntarse los siguientes documentos: 
certificado de existencia y representación legal, con anterioridad no mayor a 
cuatro (4) meses; copia de poder, cuando se actúe mediante un apoderado y 
garantía a favor de la DIAN, cuando el solicitante desee la opción de recibir 
la devolución dentro de los diez (10) días siguientes a la presentación de la 
solicitud.
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El término para solicitar la devolución es de dos (2) años después del 
vencimiento del término para declarar, siempre y cuando no hayan sido 
previamente utilizados, y presentar la solicitud donde haya presentado la 
respectiva declaración tributaria. 

Metodología 

El presente apartado se desarrolló bajo el enfoque cualitativo empleando 
la metodología hermenéutica, entendida según Echeverría y Coreth (1997) 
citados por Cárcamo (2005), como “el arte del entendimiento y comprensión 
(…) que permite captar la importancia a los elementos socioculturales 
que el autor otorga al proceso de interpretación” y haciendo el ejercicio 
interpretativo intencional y contextual (p. 206). Se realizó una revisión biblio-
hemerográfica de autores que permitió la búsqueda, recolección, organización 
e interpretación de información sobre las temáticas: internacionalización de 
empresas, factores que impulsan el proceso y sus etapas o pasos.

Discusión y conclusiones

El desarrollo del presente capítulo permite concluir que el deseo de 
internacionalizar las empresas puede tener varios motivos: el factor interno, el 
cual determina que la empresa tiene la suficiente capacidad para producir sus 
productos y cumplir con las metas de ventas nacionales como en el extranjero; 
la aspiración de ser innovadores en la producción, todo esto acompañado del 
apoyo financiero donde el eje orientador es el Estado.

Las ventajas competitivas que pueden conseguir las empresas al iniciar 
procesos de internacionalización generan retos que se van superando por 
etapas. Una forma inicial de lograr la internacionalización es la exportación, la 
cual permite dar a conocer el producto nacional, expandir el mercado, incluso 
dar muestra cultural de la nación a otros países que puedan estar interesados 
en demandar el producto (Annherys, Jaiham& García, 2015).

El proceso exportador lo determina la legislación nacional y, por ende, 
propende por el beneficio de la nación y de sus ciudadanos. En el caso de 
Colombia, el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo brinda pautas 
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para las empresas que deseen hacer exportaciones, herramientas de asesoría, 
financiamiento y acompañamiento en el proceso, así como la orientación para 
cumplir con las obligaciones legales y con la documentación.
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El libro La internalización de las empresas “versus” el 
emprendimiento y la innovación, es producto del proyecto 
"Capacidad de adaptación para incursionar en nuevos 
mercados de las empresas del sector calzado pertenecientes a la 
Asociación Colombiana de Industriales del calzado, el cuero y 
sus manufacturas (ACICAM)” del grupo de investigación, 
Gestión Organizacional de la Universidad Simón Bolívar. 

Este libro vincula estudios realizados por otros grupos de 
investigación tanto de la UNISIMON como de otras 
universidades de la región nortesantandereana, con el fin de 
congregar los conocimientos y aportes desarrollados desde 
otros proyectos de investigación. En sus capítulos se pretende 
mostrar al lector cómo el emprendimiento, la innovación y la 
internacionalización fomentan desarrollo local, la creación de 
empresas y la participación de la mujer en el entorno 
empresarial. 
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