¢, COMO PREPARAR M| EMPRESA PARA EXPORTAR?

Antes de la operacién de exportacion y la investigacion de potenciales mercados, se necesita
poder determinar si la empresa esta en condiciones de exportar, lo que implica: evaluar
costos, capacidad de produccion, demanda interna, empaque, embalaje entre otras
especificaciones del producto. Ademas, es aconsejable que los empresarios tengan en
cuenta las siguientes dimensiones fundamentales para sacar adelante sus empresas, tanto
en el mercado interno como externo:

a. Direccionamiento Estratégico:
El empresario debe preguntarse hacia donde va y que tan seguro se esta de lo que se
quiere lograr.

b. Gestion de Procesos:
El empresario debe cuestionarse ¢(Como se hacen las cosas dentro de su
organizacion?, ¢Como se manejan los procesos en la empresa?, ¢Se tienen los
recursos y las condiciones para cumplir con el direccionamiento que se plantea?.

c. Cultura Organizacional:
¢, Cudl es el perfil de la empresa?, ¢ En mi organizacion se hace evidente la disciplina,
la entrega y las capacidades de mi recurso humano en la cultura organizacional?,
¢, Soy ejemplo de la cultura organizacional de mi empresa?.

Ademés de estas tres dimensiones, el empresario tiene como tarea preguntarse:

e Tiene identificado el producto que desea exportar?

e Tiene capacidad de produccion actualmente no utilizada o, en su caso,
posibilidad de incrementarla?. Si la empresa tiene totalmente ocupada su
capacidad productiva y no dispone de medios financieros para ampliarla no
tiene sentido plantearse en ese momento la exportacion, simplemente no va a
ser capaz de atender la nueva demanda.

e Cuenta con capacidad logistica?: no es lo mismo para una empresa atender un
mercado regional o nacional, que ser capaz de gestionar eficazmente el envio
de sus productos a un mercado extranjero situado a miles de kildmetros.

e Qué cuota de mercado tiene en el mercado nacional?; si su cuota de mercado
es muy reducida, lo l6gico seria concentrar todos sus esfuerzos en el &mbito
doméstico para tratar de fortalecer su posicion, antes de salir al exterior. Si por
el contrario, su cuota de mercado es muy elevada y muy dificil de incrementar e
incluso de mantener, es aconsejable buscar nuevos mercados que permitan
diversificar las ventas.

e Su producto es exportable?, ¢hay demanda para el mismo en otros mercados
extranjeros?, ¢cumple los requisitos técnicos y los estandares exigidos
internacionalmente?, ¢ su nivel de calidad es competitivo?.



e La empresa se encuentra bien financieramente?: el inicio de la actividad
exportadora suele exigir inversiones, a veces de elevada cuantia (viajes,
negociaciones, estudios, asesoramientos, mejoras técnicas del producto,
inversiones en el pais de destino, etc.), mientras que la rentabilidad puede
tardar cierto tiempo en alcanzarse. La empresa debe analizar si cuenta con el
potencial financiero suficiente para afrontar estos gastos.

e Cuenta con recursos humanos especializados?: la actividad exportadora va a
requerir personal que domine idiomas y que conozca los mecanismos de la
exportacion, por lo que si la empresa no cuenta en su plantilla con este perfil de
empleado tendra que contratarlos.

e Tiene identificado los volumenes que tiene disponible para el mercado externo?:
el volumen debe ser aguel que pueda ofrecer de manera estable o continua.
Considere también su capacidad para manejar y almacenar estos volumenes.
Esta informacién servira para definir algunas de las estrategias de penetracion
del mercado que usted ha escogido.

e De acuerdo con el conocimiento que tiene del sector y del producto, ¢Cuéles
son los aspectos diferenciadores que le van a permitir ser competitivo a nivel
internacional?

e ¢ Cuenta con el empaque indicado?

e ¢(Cual es el uso que le da a la informacion de la que dispone la organizacion?
e (;Qué tanto sabe de sus clientes?

e ¢ Estan satisfechos con su producto?

e ¢ Qué tan buena es la atencién y la capacidad de respuesta de la empresa?

e La decision de exportar es sélida?: el inicio de la actividad exportadora puede
exigir importantes inversiones, de rentabilidad incierta y, en todo caso,
normalmente a largo plazo; es posible que los primeros intentos terminen en
fracaso. De ahi que sea aconsejable que la decision de exportar se adopte con
pleno convencimiento de su importancia y potencial, de modo que el equipo
directivo se mantenga firme en su empefio permitiéndole superar las primeras
fases de mayor incertidumbre.

Estas dimensiones son fundamentales. Los empresarios se deben concientizar que los
mercados son muy exigentes y que las relaciones no se deben establecer para un corto
plazo, debe haber conciencia que son duraderas.

Si se cuenta con empresas que hacen un uso correcto de la tecnologia, tiene una identidad
corporativa, un recurso humano diligente y clientes satisfechos y si trabajan por la excelencia,
sera posible que los productos y servicios logren un lugar importante en el mundo
globalizado.



Los empresarios, deben tener claro las razones para buscar internacionalizarse, entre ellas
se pueden destacar:

¢ Diversificar productos y mercados, ganar competitividad, vender mayores voliumenes,
aprovechar las ventajas de los acuerdos preferenciales.

e Ganar competitividad mediante la adquisicion de tecnologia, know how y capacidad
gerencial obtenida en el mercado.

e Hacer alianzas estratégicas con empresas extranjeras para reducir costos, mejorar la
eficiencia y diversificar productos.

e Disminuir el riesgo de estar en un solo mercado.

e Vender mayores volumenes para utilizar la capacidad productiva de la empresa y
hacer economias de escala.

e Aprovechar ventajas comparativas y las oportunidades de mercados ampliados a
través de acuerdos preferenciales.

¢ Necesidad de involucrarse en el mercado mundial por la globalizacién de la economia.
e Buscar mayor rentabilidad en los mercados internacionales y asegurar la existencia de
la empresa a largo plazo

(PARA QUE EXPORTAR?

La exportacion de bienes y servicios, es la oportunidad para:

Aprovechar las Asegurar la
Oportunidades de supervivencia de la
mercados ampliados empresa
Desarrollar Alianzas Reducir la
Estratégicas hiperdependencia local

Aprovechar la capacidad Aumentar la
productiva de la empresa comnetitividad

EVALUACION DEL POTENCIAL EXPORTADOR

Es importante conocer las fortalezas y debilidades de su empresa, lo que le permitird ser mas
competitivo y le evitara cometer errores que toda empresa, con poca experiencia en exportar,
es muy probable que incurrira.
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Para desarrollar un proyecto de exportacion, es indispensable que la empresa este
preparada para exportar y que tenga conocimiento en: productividad y competitividad,
buenos estandares de calidad, capacidad de produccién para atender los pedidos
internacionales, conocimientos de los requisitos y exigencias establecidas para el proceso
exportador, tanto a nivel nacional como internacional; claridad en cuanto a las caracteristicas
de los productos, tales como: presentacién, color, tamafio, empaque, marca y garantia que
debe cumplir en el mercado de destino.

Para ingresar a un mercado, se debe tener en cuenta las regulaciones de los gobiernos de
destino, condiciones geograficas, el clima, los gustos, preferencias de los compradores y
estandares sociales, costumbres, cultura y religion.

La compafiia debe también ajustar el empaque y embalaje de sus productos para facilitar el
modo de transporte.

Igualmente, se deben tener en cuenta las diferentes medidas tomadas por los paises para el

ingreso de los productos, como son: sanitarias, fitosanitarias, ambientales, medicamentos y
cosmeéticos y la composicion del empaque y embalaje.

IDENTIFICACION Y EVALUACION DE MERCADOS DE EXPORTACION

Para tener éxito en la exportaciéon de productos o servicios, debe examinar el mercado
extranjero por medio de investigaciones adecuadas. El proposito consiste en identificar las
oportunidades del mercado y los posibles compradores y clientes.

Se deben elegir aquellos mercados que ofrecen las mejores perspectivas de venta, los
menos susceptibles de causarles problemas y cuyos gastos de iniciacion sean menores.

La exportacion requiere inicialmente de una seleccion de mercados, donde se determinen las
caracteristicas especificas del pais o region a donde se quiere exportar: identificacion de
canales de distribucién, precio de la exportacion, habitos y preferencias de los consumidores
del pais o regidn, requisitos de ingreso, vistos buenos, impuestos, preferencias arancelarias y
otros factores que estan involucrados en el proceso de venta en el exterior.

¢.COMO EMPRENDER LA EXPLORACION DE NUEVOS MERCADOS?

1. IDENTIFIQUE LA POSICION ARANCELARIA DE SUS PRODUCTOS: la posicion
arancelaria es un cédigo unico del Sistema Armonizado de Codificacion y Designacion de
Mercancias, mas conocido como Sistema Armonizado, que permite clasificar todas las
mercancias y es utilizada para cuantificar las transacciones de comercio internacional y



asignar los impuestos de importaciéon a un pais para cada producto. Dicho codigo consta de
10 digitos.

El Sistema Armonizado, estipula que la codificacion de las mercancias debe ser uniforme
hasta los primeros 6 digitos para todos los paises, del séptimo al décimo digito, pueden ser
utilizados por cada pais para desglosar, separar y clasificar las mercancias y asignarles
impuestos de importacién, cuotas, impuestos especificos, entre otros, de acuerdo con los
intereses de su politica comercial.

Es importante aclarar, que la DIAN es el Unico ente autorizado para determinar posiciones
arancelarias, segun el Decreto 2685 de 1999, Art.236 y la Resolucion 4240/00, Art. 154 al
157 de la DIAN — Divisién de aranceles).

Por ejemplo:
CAPITULO 09 Café, Té, Yerba Mate y Especias
09.01- Café, incluso tostado o descafeinado; céscara y
PARTIDA cascarilla de café; sucedaneos del café que contengan café
ARANCELARIA : N
en cualquier proporcion
SUBPARTIDA L : .
ARANCELARIA 0901.11 Café sin Tostar y sin Descafeinar
POSICION .
ARANCELARIA 0901.11.10.00 - Para siembra

Seflor Empresario, esta es la ruta para obtener la informacion en la pagina de la DIAN:

1. http://www.dian.gov.co/
2. Otros servicios
3. Consulta de arancel



http://www.dian.gov.co/

2.

» Consultas Arancel

SERVICIOS EN LINEA MUISCA

ners Consultta por subpartida arancelaria de toda la informacion adjunta a ella.
Por medidas Consulta de una medida determinada, aplicada a una subpartida o varias subpatidas.

Dada una Partida o subpartida arancelaria, el zistema muestra toda la estructura
arancelaria que depende de dicho codigo.

Consulta de la estructura del Arancel partiendo de las secciones, mostrando
desdoblaminetos v Motas Legales de Seccion v Capitulo.

Consulta de las subpartidas a partir del nombre de la mercancia.

Reglas generales Conzulta de las Reglas Generales Interpretativas de la Nomenclatura.

Consulta de las subpartidas arancelarias, partiendo de los textos gue contienen la

Por texto .
descripcion de la nomenclatura.

IDENTIFIQUE Y EVALUE LOS MERCADOS DE EXPORTACION:

Primer Paso: Preseleccion de Mercados

Se debe identificar cuales son las oportunidades reales que tiene el producto en el
mercado internacional; para esto, se puede consultar teniendo en cuenta dos
aspectos: importaciones del producto y exportaciones de Colombia.

Con esta informacién se analizan aspectos importantes, como: la competencia a la
cual se estaria enfrentando, valor y evolucién de las importaciones en cada uno de los
paises que arrojo esta investigacion.

Segundo Paso: Tratamiento Preferencial

Se debe analizar cuél es el arancel' y los impuestos adicionales que debe pagar el
producto para ingresar a los paises estudiados en el punto anterior, y conocer cual es
el arancel que paga Colombia en los casos en que se tenga firmado algun acuerdo
comercial con los paises que estdn siendo analizados. Para este paso consulte el
Arancel de Aduanas.

Tercer Paso: Arancel
Identifique el arancel que paga el producto dependiendo del pais al que vaya a
exportar.

Cuarto Paso: Informacién Detallada y/o Cualitativa

! Derecho o impuesto que se aplica a los productos que ingresan desde el exterior a un determinado pais, ya
sea con propositos de proteccion o para la recaudacion de renta.



Identifique que exigencias se tienen para el ingreso de los productos (empaques,
etiquetas permisos sanitarios, fitosanitarios y/o zoosanitario); que canales de
distribucion se deben usar; también es importante considerar otros factores como: la
situacion economica y politica, el clima, proximidad geogréfica, idioma, cultura,
prohibiciones legales, barreras comerciales, relaciones y acuerdos comerciales entre
los paises, indicadores econdémicos, politica comercial, tamafio del mercado, tasa de
crecimiento, entre otros.

Quinto Paso: Precio y Costos de la Exportacion

Uno de los elementos mas importantes en la competitividad internacional es el precio
de exportacion, el cual debe responder adecuadamente con los requerimientos del
cliente, a los precios del mercado y a los objetivos financieros y de mercadeo del
empresario exportador. En consecuencia, lo primero que debe hacer el empresario es
definir una metodologia adecuada para el célculo de los costos y para la fijacion de los
precios de exportacion.

Es de resaltar que en el céalculo de los costos no existe una formula magica o universal,
cada empresa de acuerdo con su tipo de negocio, producto, administracion financiera
etc., calcula y controla sus costos, los cuales se realizan teniendo como base los
términos de negociacion INCOTERMS. Estos términos se emplean con base en las
reglas mundialmente aceptadas, por su exactitud, aceptacién y empleo. Indican las
obligaciones y derechos entre el vendedor o exportador, y el importador o comprador,
tales como: punto de entrega, medio de transporte, inclusibn o no de seguros,
responsabilidad de la documentacion, entre otros puntos.

Los Incoterms constan de 11 términos, los cuales se usan de acuerdo al modo de
transporte, asi:

Términos para cualgquier modo de transporte:

EXW-En fabrica

FCA -Franco transportista

CPT -Transporte pagado hasta
CIP-Transporte y seguro pagados hasta
DAT-Entregada en terminal
DAP-Entregada en lugar

DDP-Entregada derechos pagados

O O O 0O O O O

Términos para transporte maritimo y vias navegables interiores:

FAS-Franco al costado del buque
FOB-Franco a bordo*

CFR-Costo y flete*

CIF-Costo, seguro y flete*

o O O O



*Los Incoterms 2010 hacen claridad que en estos términos la borda del buque como punto de
entrega se reemplaza por hacer entrega de la mercancia cuando esta “a bordo” del buque.

Lo anterior con el fin de ser mas precisos con la realidad comercial actual.

Como una orientacion basica para la estructuracion del precio de exportacion se
presenta una relacion de los principales componentes del costo que deben
considerarse para estimar el precio minimo de exportacion.

e De la puerta de la fabrica hasta el punto de embarque internacional: los componentes
de costos son los siguientes:

a) Directos: empaque, embalaje, documentacion, unitarizacién, manipuleo en
el local del exportador, seguro, transporte, almacenaje, manipuleo en el
lugar de embargque aduanero, bancario y agente.

b) Indirectos: administrativos y capital (inventario)

e Desde el punto de embarque internacional en el pais exportador (pais de origen),
hasta el punto de desembarque internacional en el pais importador, los componentes
de costo son los siguientes:

a) Directos: manipuleo al embarque, seguro, transporte, almenaje, manipuleo
de desembarque y agentes.

b) Indirectos: capital (inventario)

e Desde el punto de desembarque internacional (pais de destino) hasta la puerta de la
fabrica del importador, los componentes de costo son los siguientes:

a) Directos: manipuleo en el lugar de desembarque, almacenaje, seguro, trasporte,
manipuleo en el local del importador, desunitarizacion, documentacién aduanera,
bancaria y agente.

b) Indirectos: administrativos y capital (inventario)



EN RESUMEN EL COSTO DE LA EXPORTACION SE PUEDE DETERMINAR ASI:

Precio fabrica + embarque para la exportacion + embalaje para la exportacion + transporte
interno y hasta el puerto o aeropuerto de embarque + seguro interno + unitarizacion
(consolidacion) + costos en puerto o aeropuerto de embarque + cargue y descargue + costos
de intermediacién (de agente) + costos de documentacion (certificados permisos etc.) +
eventuales impuestos de exportacion + transporte internacional + seguro internacional +
costos de manipulacién y transporte en pais destino + costos de agente en pais destino +
costos administrativos y financieros de la DFI (bancarios, capital inmovilizado durante la DFI)
+ costos aduaneros, documentarios e impuestos en pais de destino + costos financieros de
la exportacion (intereses sobre prefinanciacion, seguro de crédito a la exportacion, garantias
de cumplimiento de oferta o de contrato) + COMERCIALIZACION: margen o sobre precio del
canal distribucion (importador, mayorista, detallista).

3. EN LA ESTRATEGIA DE LA COMERCIALIZACION INTERNACIONAL TENGA EN
CUENTA:

e Producto: para incursionar en los mercados internacionales, se debe contar con un
producto de buena calidad, con un empaque adecuado, y en las condiciones y
cantidades requeridas por el cliente.

e Precio: se deben analizar previamente los precios de la competencia y los costos
adicionales que implica poner el producto en el mercado de destino, con el fin de
determinar los costos finales de exportacion.

e Plaza: para realizar una exitosa incursion en el pais donde se llevara a cabo la
negociacion se debe efectuar un analisis que nos permita conocer cuéles son los
canales de distribucion adecuados, las normas y tramites de exportacion que deben
cumplir, y las regulaciones para la realizacion de contratos y convenios internacionales.

e Promocion: se deben definir las estrategias que nos permitan lograr un
posicionamiento del producto en el pais destino.

4. ASPECTOS A TENER EN CUENTA EN EL NEGOCIO DE EXPORTACION
e Claridad: ser directo y evitar confusiones en el momento de negociar

e Seriedad: cumplir con exactitud lo pactado; calidad del producto y representatividad
de las muestras, citas, tiempos de entrega, remisidon de documentos, calidad del
producto, cantidades, precios, tipos de empaque, etc.

e Capacidad de respuesta: manejar un buen grado de flexibilidad y rapidez en las
decisiones
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5.

Comunicacion: mantener una comunicacion efectiva dentro de la empresa, de
manera que la atencion a su cliente en el extranjero sea brindada por cualquiera de
sus empleados en cualquier momento.

COTIZACION INTERNACIONAL

Es el procedimiento mediante el cual el vendedor envia un documento al comprador en el
exterior, donde se incluye el precio de los productos solicitados, con todos los gastos
requeridos, para llevar la mercancia hasta el punto de entrega acordado previamente entre
las dos partes.

La cotizacion internacional es un formato flexible que se debe adecuar a los requerimientos
del comprador y a la capacidad de la empresa. La cotizacion debe incluir los siguientes
elementos basicos:

Informacién de la empresa: nombre o razon social del exportador, direccion,
teléfonos, fax, e-mail, ciudad y pais del exportador y demas datos que considere la
organizacion.

Informacién del producto: nombre comercial, nombre técnico, posicién arancelaria,
cantidad, peso y/o volumen, vistos buenos y certificados de origen, entre otros.

Estructura de precios: fabricacion del producto, empaque, etiqueta, embalaje,
comercializacion, transporte, seguros, comisiones de aduana, documentos soporte,
servicios portuarios y servicios financieros, entre otros.

Término de negociacion o Incoterms: tiempo minimo de despacho, transporte que
se va a utilizar, medio y plazo de pago, fecha de entrega, descuentos, garantias,
validez de la oferta y documentacion de soporte.

Soporte de apoyo a la oferta: manejo de muestras comerciales y promocion en el
exterior.

Sefior Empresario, Proexport Colombia ha desarrollado la RUTA EXPORTADORA, en la
cual presenta las fases que debe analizar, considerar y evaluar en su proceso de
internacionalizacion, ademas, explica procedimientos, requisitos y presenta instrumentos de
orientacion para avanzar en su interés de llegar a otros mercados.

Esta es la ruta para acceder a dicha informacion:

1. www.colombiatrade.com.co
2. Herramientas para el Exportador Colombiano
3. Ruta Exportadora
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¢ Esta listo
para exportar?

|a potencialidad
de st producto

Conozca
la demanda
desu producto

st estrateqia
exportadora

st gestion
exportadora

AW § PROEXPORT
’COLOMBIA

recwaoN 51 AR WAT
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PASO A PASO DE LA RUTA EXPORTDORA

En este primer paso el empresario debera revisar si su empresa se
encuentra lista para exportar, teniendo en cuenta las condiciones
financieras, administrativas y de conocimiento para iniciar con el proceso
de internacionalizacion.

Al ingresar usted podra:

Ni, Haga una seleccidn preliminar Evaliie su capacidad & Fortalezasus conocimientosen
__0 del producto. & empresarial. ) comercio exterior

3

Auto diagnostico
Empresarial

Identifique el producto a Calendario de Cursos
comercializar dictado por el Zeiky

| Ingrese aqui ‘

http://www.colombiatrade.com.co/ruta-exportadora

En este segundo paso el empresario encontrara las herramientas para
validar la potencialidad de su producto, conociendo, entre otros aspectos,
la posicién arancelaria de su producto, el comportamiento estadistico de las

exportaciones y las condiciones de acceso para ingresar al destino de su
interés.

Al ingresar usted podra:

gl e Analice el comportamiento del productoen i it

- |d?“t'fIQU95” posicion “ fos mercados (Monto importado por el (E:,a;ﬂgéggd['ﬂ?,?ﬁzgﬁ,ﬁg;n

arancelaria. == mercado, exportaciones Colombiay otros e mientos)

competidores) equerimientos
Identificacion numérica ‘

internacional de su Evalué el comportamiento

mercancia de las exportaciones

I Colombianas

YDIAN -ZER

Enlaces oficiales sobre
Aranceles, Normas de Origen,
Acuerdos Comerciales y

‘ Reglamentos Técnicos

I Ingrese aqui

http://www.colombiatrade.com.co/ruta-exportadora
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En este tercer paso el empresario conocera las herramientas para validar la
demanda de su producto tomando en cuenta las oportunidades y los
aspectos claves para el consumo de su producto en destine, asi como la
cadena de distribucion fisica internacional relacionada con el proceso de
internacionalizaciéon

Al ingresar usted podra:

Entérese de as tendencia _j@ Consultela logistca

internacional

Encuentre las oportunidades
de negocios y sus
caracterizacion

Estructure su cadena
logistica de exportacién

Ingrese aqui ‘

http://www.colombiatrade.com.colruta-exportadora

En el cuarto paso el empresario debera establecer, de acuerdo a los objetivos
demarcados en los pasos anteriores, su estrategia exportadora, para esto
considerara las posibles alianzas, aspectos promocionales, precios, términos de
negacion y costos asociado a la exportacion; todo esto antes de ejecutar el
proceso de internacionalizacion

Al ingresar usted podra:

jesi requiere ali Aplique herremientas de /(@) Esabem stoteiade preci
&@ Evalie si requiere alianzas Q')@ kit <=12/® eqia dep

Conozca el portafolio de
servicios de promocién de

Identifique si requiere Proexport Establezca claramente
aliados en el mercado las variables a
nacienal o internacional considerar.
| Ingrese aqui ‘

http://lwww.colombiatrade.com.col/ruta-exportadora
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En el quinto paso el empresario podra hacer un analisis de su gestion
exportadora, revisando paso a paso las decisiones, objetivos y estrategias que ha
planteado para llevar a cabo su proceso de internacionalizacion

Al ingresar usted podra:

Compare los costos reales de Co)  Reviselas mejoras a que haya
;@ exportacion w lugar

J

Confronte sus costos
proyectados con los
cotizados. Identifique donde tiene

vacio y busque asesoria

| Ingrese aqui ‘

http://www.colombiatrade.com.co/ruta-exportadora

14



