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Justificacion y objetivos



Uno de los principales problemas que enfrentan las empresas al iniciar su proceso su proceso de
Internacionalizacion es el desconocimiento para seleccionar los mercados de exportacion

@E El comercio contribuye al desarrollo econémico Falta de informacion sobre mercados internacionales
de un pais. y oportunidades en el exterior.

@ El desarrollo exportador no tradicional genera @ @ @ @

aumentos en la productividad y competitividad. @ @ ®_ @ @

Estas externalidades justifican la accion de B @

Estado. % @ @

El Estado debe ayudar orientando a las
empresas en la definicion de los mercados.

...minimizar el riesgo de los empresarios y de la
institucion en latoma de decisiones



¢, Como determinar mercados potenciales para la oferta exportable de los sectores de servicios en

Colombia?

N

Objetivo general

Implementar metodologia de
identificacion de mercados de
exportacion

N

Objetivos
Especificos

Determinar el potencial de Ila oferta
exportable colombiana

Identificar mercados con oportunidades
comerciales para Colombia

Generar informacion de valor agregado para
los empresarios

@ Orientar la gestion  estratégica de

internacionalizacion de las empresas s
F
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Metodologia



Proceso para identificar oportunidades de exportacion

Pasos para el proceso de identificacion de mercados

Resultados Elaboracion de

entregables
(Herramientas para
clients finales)

Segunda fase
(Andlisis en detalle
desde el potencial para
una empresa)

Primera fase
(Analisis macro
Oferta nacional y
demanda mundial)

Revisién de ;ﬁm‘\i E
literatura SR —
N\
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La dinamica del comercio internacional y la internacionalizacion empresarial son objeto de un
amplio estudio desde la disciplina econdmicay de la gestion organizacional

Desfase tecnoldgico Posner 1961

[ciclo de vida del producto - Vernon Roymond|
1966

Modelo de factores especificos de Samuelson
y Jones 1971
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Nueva Teoria del Comercio Internacional y
geografia econdmica - Paul Krugman 1979

Teoria de las ventajas competitivas — Michael
Porter 1990

Competitividad sistémica - Esser, Hillebrand,
Messner & Meyer-Stamer 1996

Cadenas Globales de valor - Gereffi 1996,
Kaplinksy 1998, Humphrey y Schmitz 2000

Métodos de Seleccion de Mercados internacionales
| Enfoque cualitativo

Recopila y analiza

Agrupacion de Estimacion de
mercados mercados

Construccion de indices
Andlisis multicriterio
Regresiones estadisticas

informacion de orden
cudlitativo

Andlisis con base en
similitud
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aluacion del potencial de exportacion de servicios en Colombia, se propone a partir del desarrollo 1
n método de criterios multiples

Mediante la aplicacién del método de criterios
multiples una amplia gama de factores (criterios)
gue debe tener en cuenta una organizacion al
momento de elegir nuevos mercados a ingresa
pueden ser analizados

93 50 80 63 82

PROCOLOMBIA ente: Elaboracion propia



¢, Cudles son las variables que se tienen en cuenta para determinar la potencialidad?

Modelo por subsector — Sector servicios

Variables de contexto pais

Importaciones de los mercados analizados

Crecimiento de las importaciones de los mercados analizados
Participacion de las importaciones de los paises analizados -
Balanza comercial (importaciones-exportaciones) de los paises analizados del servicio

Variables del sector analizado (DEMANDA)

Potencial de
importacion

s;ia indice de

potencialidad

Exportaciones de Colombia a los paises analizados Clasificacion.

Crecimiento de las exportaciones de Colombia a los paises analizados

Participacion de las exportaciones de Colombia respecto a las importaciones del pais
analizado.

Balanza comercial (exportaciones-importaciones) entre Colombiay paises analizados
Distancia de Colombia con los paises analizados

Tratados de libre comercio con los paises analizados (tratado = 1, otro = 0)

Afinidad cultural (espafiol = 1, otro = 0)

Cantidad de empresas exportadoras del sector analizado a el pais



Variables para los sectores analizados

PIB per capita Importaciones de Servicios de construccion
Variacion del PIB .
Servicios de Valor industrial de la construccion

Impuesto corporativo ingenieria y Calidad de la infraestructura

- : construccion
Facilidad para hacer negocios

Mejora en el suministro de agua (% de la poblacion)

Contexto pais Cumplimiento de contratos
Inflacion Importaciones de Servicios empresariales
Cantidad de empresas IEFEEMZECIEN B
P servicios Facturacion de la industria de Servicios BPO
Tasa de desempleo
. - Servicios per capital de BPO
Importaciones de servicios : : : = ——
o Py ——r— Industrias editorial Importaciones de la industrias gréafica y editorial
n e : ~
RO ENEIE FOks ) y gréfica Consumo de libros al afio

Tasa de mortalidad

Turismo de Salud : - :
Gasto por persona en salud Importaciones de Servicios culturales y creativos

Cantidad de turistas que viajan con motivo de salud Importaciones de Servicios audiovisuals

: o SOy Audiovisuales .
Importaciones de servicios de Telecomunicaciones Ventas audiovisuals

Produccion filmica

Importacién de bienes de Tl y TIC (%) dad de tel
Cantidad de televisores

Gasto en Servicios Tl ., >
Software y Posecidon de smartphones (% de la poblacion)
Servicios Tl Gasto en software e . : : -
Aplicaciones Numero de suscriptores a planes de internet movil
Posecion de smartphones (%) moviles Gasto en video juegos
Gasto en cloud computing Nuamero de abonados a teléfonos celulares
{1
F
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El modelo esta fundamentado en el Método de criterios multiples

méx (X)) — xi;
)1 - — —
P(xij) = max (X]) — min(X])
0 en caso contrario

Normalizacién
variables

n
I = ZPU * 0j
=1

Donde ¥}, 0; = 1. Corresponde a las ponderaciones
asignadas a cada variable

Indicador para el
mercado i

IGij: IB*IO+(1_,8)*ID
Donde 0 < f <1

Indicador Global
mercado i

La normalizacién y obtencién del puntaje se hace para
cada una de las variables.

El puntaje final de cada uno de los indicadores (demanda y
oferta) es la ponderacion de cada una de las variables
incluidas en el modelo (desde la oferta y la demanda).

Para cada mercado se obtiene un puntaje en un rango de
O al a partir del cual se determina su nivel de
potencialidad.

N: Normalizacion

[ € al conjunto de mercados
Jj € al conjunto de variables
x;j: Variable j del mercado i

)?]: Vector de la variable j
max (X]): es el valor maximo del vector X;

min(fj) :es el valor minimo del vector X |
P;;j: Puntaje variable j del mercado i

|
0<p<1 -

PROCLGMEBLA

— A T ST A



Interpretacion de los resultados (Fase 1)

Potencial de importacion

Matriz de Potencialidad

—

100%

3. Oportunidad con

alto potencial 1. Campeon - estrella

2. Campedn en

4. Promedio o
crecimiento

0% 33% 67% 100%

Potencial de exportacion

Fuente: Elaboracién propia

Campedn-Estrella

Fortaleza en
crecimiento

Oportunidad con
alto potencial

Promedio

Fortaleza con baja
oportunidad

Promedio con baqj
oportunidad

Oportunidad
perdida

Oportunidad a
desarrollar

Sin potencial

Desempeno optimo
desde la oferta y la
demanda

Desempeno optimo
desde la oferta y medio
desde la demanda
Desempeno medio desde
la oferta y 6ptimo desde
la demanda

Desempeno medio desde
la oferta y medio desde la
demanda

Desempeno optimo
desde la oferta y bqj
desde la demanda
Desempeno medio desde
la oferta y bajo desde la
demanda

Desempeno bajo desde
la oferta y 6ptimo desde
la demanda

Desempeno bajo desde
la oferta y medio desde la
demanda

Desempeno bajo desde
la oferta y la demanda ‘L1
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La segunda etapa es complemento de la primeray busca evaluar en detalle los mercados, no desde el
potencial de pais, sino desde el potencial para una empresa del sector servicios.

¢« O

© * @ &

¢,Los miembros de la empresa hablan el
idioma del pais?

¢, ES un pais de su interes?

¢, ES un pais en el que conoce las tendencias,
gustos, cultura de negocios y requisitos para

exportar? ‘)

¢, Cuenta con algun contacto en ese pais?

. ' : ‘h
¢,Cuenta con las certificaciones que exige ese ﬁ v
mercado?

¢, Ve usted la empresa preparada para competir
en ese mercado?

¢, Cuenta con los recursos necesarios para
Incursionar en ese mercado?

Indique el nivel de diferenciacion respecto a los
competidores en ese mercado

¢, Su experiencia en el mercado nacional le
garantizara ingresar exitosamente a ese pais?

¢, Cuenta con experiencia exportadora o el
conocimiento necesario para ingresar a ese pais?

Otras preguntas que considere relevantes el
empresario o asesor de acuerdo al subsector y
negocio.

Seleccion de mercado objetivo PROCOLOMBIA



Resultados



Resultados en la Fase 1 para el sector Audiovisual

L pROCOLOMB| A

0 O 4 @ @

Subsect o tarcmar .
or
Audiovisual (o China Brasil
cine] Selecs . )
18 Sectey . Francia
vaB’_ES DE OFERTA .
Puntaje global Yalor — _
. presas "
Ezportaciones Ezportadoras Reing Unido
20122015 ', 2010-2015 |, amntiﬂa =
Estados Unidos de América 097 . .
- —ampeon - estrella 35 & A 2 o
ampeon - estrel 2.935,528.00 6.00 taléigica
e .
Méuico 079 2 Campednen o
o crecimiento 186.711.00 4.00 6d.60 72,000.00 0.00
Canads 072 2 Campednen o o L i
anada U.73 crecimiento 3.00 76.20 1847022 00 0.00
Reino Unido 067 1. Campedn - estrella 34,525.00 200 16.80 0.00
Francia 067 3 Oporunidadonaho g 4oq g 100 2820 272643700 000
1ancia 0.6 ootencial
2 513.00 00 5180 88,913.00 0.00
Argentina 062 4. Promedio 513.00 100 5180 488
) 062 3. Oportunidad con alta 2102.00 100 173.00 0.00
Alemania 62 - = 5460 54.603.00
; 58 2 Campednen 11,590.00 00 ; - .
e 8 - o 273.920.00 0.0
Espaha . 3. Oportunidad con alo 0.00 0.00 6820 12733200
Brasil 0.54 potencial 700 0.00
5, Campednenla 42,487.00 100 B —— nn
: 0.54 adversidad o 5 0000 0.00 R —
Perd - ’j'gm_ = Is e 200 100 19,000.00 — .
S. [ampeu_n enla t.S,SJ.:‘.'JU < \\H
) 0.5z aduersidad \ fey
Panama

Canada

Estados Unidos de Amé

Meéxico

i



Rango
>80

(60 a 80]
(50 a 60]
(40 a 50]
(30 a 40]
(25 a 30]
(15 a 25]
(10 a 15]
(0a10]
<0

Audiovisual — Indicador Global para Colombia




Resultados en la Fase 2 para el sector Audiovisual

PROCOLOMBIA

EXPORTACIOMES TURISMO INVERSION MARCA PAIS

| ; | @ PRIORIZACION DE MERCADOS OBJETIVO

Audiovisual (cine)
Por favor responda las siguentes preguntas para cada uno de los mercados potencialmente identificados previamente (Top 15). Estas preguntas buscan orientarlo en los
mercados mas adecuados de acuerdo & sus caracteristicas y de esta forma garantizar el éxito en su proceso de internacionalizacion. Luego debe analizar los resultados con e

asesor de ProColombia para definir el mercado o los mercados mas potenciales y los pasos a seguir.

. Ve usted Z0U eXpenencia
) £Es un pais en el que i .
;Los miembros la empresa Indique el nivelde  en el mercado
conoce las £Cuenta con los . . ;
de la empresa . ] prepara i diferenciacion nacional le
iEsun paisde | tendencias, gustos, recursos Necesarios ; . .
hablan el . . . para . ) respecto a los garantizara Puntaje final
. suinteres? | cultura de negociosy _ para incursionar en ) _
idioma del .. competir competidores en ingresar
- requisitos para ese mercado? 4 _
pais? - en ese _ - ese mercadd | exitosamente
=l o s
Estados Unidos de . . . . . . . .
L Mo Si Si Si Mo Si Si Bajo Si Si 0.86
America
Mexico &i g g &i Mo &i &i Alto &P &i 0.97
Canada Mo Si Mo Mo &i &i Mo Bajo & &i 0.66
Reino Unido Mo i Mo &i Si Mo Si Bajo S Si 0.64
Francia Mo Mo Mo &i Si Si Si Bajo S Si 0.6
Argentina Si Si Si &i Si Si Si Alto & Si 1.00
Alemania Mo Mo Mo Mo Si MNo Mo Bajo MNo MNo 0.21
Espafa Si Si Si &i Gi &i Si Bajo &P &i 0.91
Brasi Si Mo Si Mo Gi Mo Si Bajo & &i 0.59
Peru &i g g &i &i &i &i Alto &P &i 0.97




Aplicaciones practicas

TACKIHES TURISHO INVERSION MARCA PAIS



Convertir informacion en productos/servicios cada vez mas especializados

i
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Recomendacion estrategia de acuerdo a matriz de potencialidad

Orienta el proceso de toma de decisiones, en la definicién de
la estrategia de internacionalizacion de las organizaciones
vinculadas al sector

o
S
Q.

A nivel organizacional debe considerar factores
especificos de cada mercado y de la oferta exportable
colombiana

Pretende servir como referente para siguientes analisis
en la identificacion de oportunidades comerciales en
otros sectores de exportaciones no tradicionales en
Colombia

Potencial de importacion

3. Oportunidad con

. 1. Campeodn —
alto potencial P

estrella

Defender la
participacion en el
mercado y ampliar la
oferta exportable

Mantener y consolidar
la participacion en el
mercado

4. Promedio 2. Campeodn en
crecimiento
Ampliar la
participacion en el Fortalecer
mercado y mejorar la  participacion en el
oferta exportable mercado

9. Sin potencial

No entrar en el
mercado

0% 33% 67% 100%

Potencial de exportacion



El modelo de identificacion de mercados de exportacion es una herramienta de apoyo de alto
uso por diferentes areas de ProColombia y otras entidades

O a

2 TITT
| = 111111
Exportadores Cliente Interno Gobierno y externos
MiPymes Multinacionales Gerencias DEI Regionales MinCIT ~ PTP  ANDI
Comunicaciones Presidencia Agremiaciones
Planeacion Oficinas comerciales
Paises potenciales seguln Apoyo en la planeacion. sectores Aplgya herramleln(';af o
sector y subsector. y subsectores con mayor p&:gg comercial ael pals
potencial por region y pais. ( )-
Definicion de mercados en Guia a gremios para
los que incursionaran las Definicion de estrategia definir mercados
empresas comercial estratégicos
Andlisis de mercados para Publicaciones (Oportunidades) Transferencia de
expandir operaciones conocimiento para

priorizar sectores

Analiza Identifica mercados O
I d
227 mercados potenciales para ‘ I:!

&

los sectores de servicios
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Conclusiones



Modelo de seleccion de mercados de exportacion para el sector servicios contribuye a tomar
decisiones y minimizar el riesgo

Mas y mejores n\
oportunidades

Proceso claroy ¢
replicable

Informacion de valor
agregado
Analisis personalizado

Interpretacion

Beneficia a sencilla
empresarios

O

Ayuda a la gestion
de Agencias de amy
Promocion 4
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El modelo beneficia a cada usuario de diversas formas

9

4

Exportadores

Enfoque estratégico

o O
’"‘@w Reduccion de riesgo

Cliente Interno

Optimizacion de recursos

Y

TITITT
]II]]I Insumo de costo cero

Gobierno y externos

MAS Y MEJORES
OPORTUNIDADES

i
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Datos de contacto:

Enrique Forero

Lider Industrias 4.0
+57 (1) 5600 100 Ext. 21202
Calle 28 N. 13 A 24 Piso 7 Bogotq, Colomblo

PROCOLOMBIA.CO =

’ @EnriqueForerol

@enrique.forero m EnriqueForero

Escribanos a:

ne.forerol72@uniandes.edu.co
nforero@procolombia.co
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