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Justificación y objetivos



Uno de los principales problemas que enfrentan las empresas al iniciar su proceso su proceso de 

internacionalización es el desconocimiento para seleccionar los mercados de exportación

El comercio contribuye al desarrollo económico

de un país.

El desarrollo exportador no tradicional genera

aumentos en la productividad y competitividad.

Estas externalidades justifican la acción de

Estado.

El Estado debe ayudar orientando a las

empresas en la definición de los mercados.

Falta de información sobre mercados internacionales

y oportunidades en el exterior.

…minimizar el riesgo de los empresarios y de la 

institución en la toma de decisiones



Objetivo general

Implementar metodología de 
identificación de mercados de 

exportación 

Objetivos 

Específicos

1 Determinar el potencial de la oferta

exportable colombiana

▪ Identificar mercados con oportunidades
comerciales para Colombia

▪ Generar información de valor agregado para
los empresarios

▪ Orientar la gestión estratégica de
internacionalización de las empresas

4

¿Cómo determinar mercados potenciales para la oferta exportable de los sectores de servicios en 

Colombia?

2

3



Metodología



Proceso para identificar oportunidades de exportación

Pasos para el proceso de identificación de mercados

Primera fase
(Análisis macro

Oferta nacional y 

demanda mundial)

Segunda fase
(Análisis en detalle

desde el potencial para 

una empresa)

Resultados Elaboración de 

entregables
(Herramientas para 

clients finales)

Revisión de 

literatura

A

B C

D E



La dinámica del comercio internacional y la internacionalización empresarial son objeto de un 
amplio estudio desde la disciplina económica y de la gestión organizacional
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Competencia  
Perfecta

Ventajas Competitivas - Adam Smith 1776

Ventajas Comparativas - David Ricardo 1848

Heckscher – Ohlin (H–O)  1919-1933

Heckscher – Ohlin – Samuelson (H-O-S) 1940

Competencia 
Imperfecta

Desfase tecnológico Posner 1961

Ciclo de vida del producto - Vernon  Raymond 
1966

Modelo de factores específicos de Samuelson
y Jones 1971

Nueva Teoría del Comercio Internacional y 
geografía económica - Paul Krugman 1979

Teoría 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 Selección de Mercados internacionales 

Enfoque cualitativo

Recopila y analiza 
información de orden 

cualitativo

Enfoque cuantitativo

Agrupación de 
mercados 

Análisis con base en 
similitud

Estimación de 
mercados 

Construcción de índices

Análisis multicriterio

Regresiones estadísticas



Mediante la aplicación del método de criterios 
múltiples una amplia gama de factores (criterios) 

que debe tener en cuenta una organización al 
momento de elegir nuevos mercados a ingresa 

pueden ser analizados

El propósito del modelo es proporcionar una 
categorización de mercados potenciales de acuerdo a su 
desempeño desde la oferta y la demanda, por lo tanto, la 
aplicación de un método de criterios múltiples se ajusta 

tanto a los insumos disponibles (datos estadísticos) como a 
los resultados obtenidos mediante el análisis de los mismos

La evaluación del potencial de exportación de servicios en Colombia, se propone a partir del desarrollo 
de un método de criterios múltiples

Fuente: Elaboración propia 
93 50 80 63 82



¿Cuáles son las variables que se tienen en cuenta para determinar la potencialidad?

Índice de 

potencialidad

Clasificación. 

Potencial de 

importación 

del servicio

(DEMANDA)

Potencial de 

exportación del 

servicio desde 

Colombia

(OFERTA)

Modelo por subsector – Sector servicios

Variables de contexto país

Importaciones de los mercados analizados

Crecimiento de las importaciones de los mercados analizados

Participación de las importaciones de los países analizados

Balanza comercial (importaciones-exportaciones) de los países analizados

Variables del sector analizado

Exportaciones de Colombia a los países analizados

Crecimiento de las exportaciones de Colombia a los países analizados

Participación de las exportaciones de Colombia respecto a las importaciones del país

analizado.

Balanza comercial (exportaciones-importaciones) entre Colombia y países analizados

Distancia de Colombia con los países analizados

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

Afinidad cultural (español = 1, otro = 0)

Cantidad de empresas exportadoras del sector analizado a el país



Subsector Descripción variables

Contexto país

PIB per capita

Variación del PIB

Impuesto corporativo

Facilidad para hacer negocios

Cumplimiento de contratos

Inflación

Cantidad de empresas

Tasa de desempleo

Importaciones de servicios

Turismo de Salud

Gasto en salud (% del PIB)

Tasa de mortalidad

Gasto por persona en salud

Cantidad de turistas que viajan con motivo de salud

Software y 
Servicios TI

Importaciones de servicios de Telecomunicaciones

Importación de bienes de TI y TIC (%)

Gasto en Servicios TI

Gasto en software

Poseción de smartphones (%)

Gasto en cloud computing

Subsector Descripción variables

Servicios de 
ingeniería y 

construcción

Importaciones de Servicios de construcción

Valor industrial de la construcción

Calidad de la infraestructura

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

Tercerización de 
servicios

Importaciones de Servicios empresariales

Facturación de la industria de Servicios BPO

Servicios per capital de BPO

Industrias editorial 
y gráfica

Importaciones de la industrias gráfica y editorial

Consumo de libros al año

Audiovisuales

Importaciones de Servicios culturales y creativos

Importaciones de Servicios audiovisuals

Ventas audiovisuals

Producción fílmica

Cantidad de televisores

Aplicaciones
móviles

Poseción de smartphones (% de la población)

Número de suscriptores a planes de internet móvil

Gasto en video juegos

Número de abonados a teléfonos celulares

Variables para los sectores analizados



La normalización y obtención del puntaje se hace para 

cada una de las variables. 

El puntaje final de cada uno de los indicadores (demanda y 

oferta) es la ponderación 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 

0 a 1  a partir del cual se determina su nivel de 

potencialidad.

El modelo está fundamentado en el Método de criterios múltiples  

Ecuaciones Descripción

Normalización 

variables

Donde σ𝑗=1
𝑛 𝜎𝑗 = 1. Corresponde a las ponderaciones 

asignadas  a cada variable

Indicador para el  

mercado i

Indicador Global 

mercado i

𝑃 𝑥𝑖𝑗 = ൞
1 −

𝑚á𝑥 𝑋𝐽 − 𝑥𝑖𝑗

𝑚á𝑥 𝑋𝐽 −min 𝑋𝐽
0 𝑒𝑛 𝑐𝑎𝑠𝑜 𝑐𝑜𝑛𝑡𝑟𝑎𝑟𝑖𝑜

𝐼𝐺𝑖𝑗 = 𝛽 ∗ 𝐼𝑂 + 1 − 𝛽 ∗ 𝐼𝐷

Donde 0 < 𝛽 < 1

𝐼𝑖 = 

𝑗=1

𝑛

𝑃𝑖𝑗 ∗ 𝜎𝑗

𝑁:𝑁𝑜𝑟𝑚𝑎𝑙𝑖𝑧𝑎𝑐𝑖ó𝑛
𝑖 ∈ 𝑎𝑙 𝑐𝑜𝑛𝑗𝑢𝑛𝑡𝑜 𝑑𝑒 𝑚𝑒𝑟𝑐𝑎𝑑𝑜𝑠
𝑗 ∈ 𝑎𝑙 𝑐𝑜𝑛𝑗𝑢𝑛𝑡𝑜 𝑑𝑒 𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑏𝑙𝑒𝑠
𝑥𝑖𝑗: 𝑉𝑎𝑟𝑖𝑎𝑏𝑙𝑒 𝑗 𝑑𝑒𝑙 𝑚𝑒𝑟𝑐𝑎𝑑𝑜 𝑖

𝑋𝐽: 𝑉𝑒𝑐𝑡𝑜𝑟 𝑑𝑒 𝑙𝑎 𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑏𝑙𝑒 𝑗

𝑚á𝑥 𝑋𝐽 : 𝑒𝑠 𝑒𝑙 𝑣𝑎𝑙𝑜𝑟 𝑚á𝑥𝑖𝑚𝑜 𝑑𝑒𝑙 𝑣𝑒𝑐𝑡𝑜𝑟 𝑋𝐽
min 𝑋𝐽 : 𝑒𝑠 𝑒𝑙 𝑣𝑎𝑙𝑜𝑟 𝑚í𝑛𝑖𝑚𝑜 𝑑𝑒𝑙 𝑣𝑒𝑐𝑡𝑜𝑟 𝑋𝐽
𝑃𝑖𝑗: 𝑃𝑢𝑛𝑡𝑎𝑗𝑒 𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑏𝑙𝑒 𝑗 𝑑𝑒𝑙 𝑚𝑒𝑟𝑐𝑎𝑑𝑜 𝑖

0 < 𝛽 < 1
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7. Oportunidad 

perdida

3. Oportunidad con 

alto potencial
1. Campeón - estrella

67%

8. Productos a 

desarrollar
4. Promedio

2. Campeón en 

crecimiento

33%

9. Sin potencial

6. Fortaleza con poca 

oportunidad en el 

exterior

5. Campeón en la 

adversidad

0% 33% 67% 100%

Potencial de exportación

Cuadrante Interpretación

1. Campeón-Estrella

Desempeño óptimo 

desde la oferta y la 

demanda

2.
Fortaleza en 

crecimiento

Desempeño óptimo 

desde la oferta y medio 

desde la demanda

3.
Oportunidad con 

alto potencial

Desempeño medio desde 

la oferta y óptimo desde 

la demanda

4. Promedio

Desempeño medio desde 

la oferta y medio desde la 

demanda

5.
Fortaleza con baja 

oportunidad

Desempeño óptimo 

desde la oferta y bajo 

desde la demanda

6.
Promedio con baja 

oportunidad

Desempeño medio desde 

la oferta y bajo desde la 

demanda

7.
Oportunidad 

perdida

Desempeño bajo desde 

la oferta y óptimo desde 

la demanda

8.
Oportunidad a 

desarrollar

Desempeño bajo desde 

la oferta y medio desde la 

demanda

9. Sin potencial
Desempeño bajo desde 

la oferta y la demanda

Interpretación de los resultados (Fase 1) 

Matriz de Potencialidad

Fuente: Elaboración propia 



La segunda etapa es complemento de la primera y busca evaluar en detalle los mercados, no desde el 

potencial de país, sino desde el potencial para una empresa del sector servicios. 

¿Los miembros de la empresa hablan el 

idioma del país?

¿Es un país de su interés?

¿Es un país en el que conoce las tendencias,  

gustos, cultura de negocios y requisitos para 

exportar?

¿Cuenta con algún contacto en ese país?

¿Cuenta con las certificaciones que exige ese 

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 diferenciación respecto a los 

competidores en ese mercado

¿Su experiencia en el mercado nacional le 

garantizará ingresar exitosamente a ese país?

¿Cuenta con experiencia exportadora o el 

conocimiento necesario para ingresar a ese país?

Otras preguntas que considere relevantes el 

empresario o asesor de acuerdo al subsector y 

negocio. 

Selección de mercado objetivo



Resultados



Resultados en la Fase 1 para el sector Audiovisual



Audiovisual – Indicador Global para Colombia

Rango

> 80

(60 a 80]

(50 a 60]

(40 a 50]

(30 a 40]

(25 a 30]

(15 a 25]

(10 a 15]

(0 a 10]

≤ 0



Resultados en la Fase 2 para el sector Audiovisual



Aplicaciones prácticas



Convertir información en productos/servicios cada vez más especializados

Modelo de 

potencialidad 

Estudios 

especializados
Seminarios y 

webinars

Publicaciones

Perfiles sectoriales

Página Web

Reportes de feria

Análisis 

exportaciones

Estudios de mercado

Buyer Requirements

CERRAR
GAPS

GESTIÓN
COMERCIAL
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7. Oportunidad 
perdida

Analizar viabilidad 
para ingresar a 
participar en el 

mercado

3. Oportunidad con 
alto potencial

Defender la 
participación en el 

mercado y ampliar la 
oferta exportable

1. Campeón –
estrella

Mantener y consolidar 
la participación en el 

mercado
67%

8. Productos a 
desarrollar

Esperar a que los 
mercados maduren 

para analizar la 
viabilidad de entrar a 

participar

4. Promedio

Ampliar la 
participación en el 

mercado y mejorar la 
oferta exportable

2. Campeón en 
crecimiento

Fortalecer
participación en el 

mercado
33%

9. Sin potencial

No entrar en el 
mercado

6. Fortaleza con poca 
oportunidad en el 

exterior
Mantener

participación en el 
mercado

5. Campeón en la 
adversidad
Ampliar la 

participación en el 
mercado

0% 33% 67% 100%

Potencial de exportación 

Recomendación estrategia de acuerdo a matriz de potencialidad 

Orienta el proceso de toma de decisiones, en la definición de
la estrategia de internacionalización de las organizaciones
vinculadas al sector

Constituye un insumo de costo cero

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

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

67%
50%

34%
25%



Analiza 

227 mercados

El modelo de identificación de mercados de exportación es una herramienta de apoyo de alto 

uso por diferentes áreas de ProColombia y otras entidades

Exportadores Cliente Interno 

MiPymes Multinacionales MinCITGerencias DEI Regionales

Comunicaciones Presidencia

Planeación Oficinas comerciales

PTP

Agremiaciones

Países potenciales según

sector y subsector.

Definición de mercados en

los que incursionaran las

empresas

Análisis de mercados para

expandir operaciones

Apoyo en la planeación. sectores

y subsectores con mayor

potencial por región y país.

Definición de estrategia

comercial

Publicaciones (Oportunidades)

Apoya herramientas de

política comercial del país

(MARO).

Guía a gremios para

definir mercados

estratégicos

Transferencia de

conocimiento para

priorizar sectores

ANDI

Identifica mercados 

potenciales para 

los sectores de servicios

Gobierno y externos 



Conclusiones



Modelo de selección de mercados de exportación para el sector servicios contribuye a tomar 
decisiones y minimizar el riesgo

Proceso claro y 

replicable
Información de valor 

agregado

Análisis personalizado

Beneficia a 

empresarios

Interpretación 

sencilla

Ayuda a la gestión 

de Agencias de 

Promoción

Más y mejores 
oportunidades



El modelo beneficia a cada usuario de diversas formas

Exportadores

Cliente Interno 

Enfoque estratégico

Reducción de riesgo

Optimización de recursos

Insumo de costo cero

MÁS Y MEJORES 

OPORTUNIDADES

Gobierno y externos 
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