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Introducción 

El Comercio Exterior cumple un papel fundamental en la economía de los países, si 

bien, entre los beneficios que pueden gozar los países son: el fortalecimiento de las relaciones 

bilaterales, acceso a materias primas y la ventaja comparativa, mayor variedad de productos 

para los consumidores y crecimiento y desarrollo para la economía de estos. Por otro lado, a 

un nivel micro, las empresas también son beneficiadas cuando logran la internacionalización, 

pues esta permite la incursión a nuevos mercados, crecimiento, competitividad y 

diversificación, entre otros. En el ámbito colombiano, la situación más cotidiana por la cual las 

empresas se internacionalizan es el comercio exterior, sin embargo, las cifras del Departamento 

de Planeación Nacional (2021), evidencian un panorama desolador, pues se menciona que 

Colombia exporta menos de la mitad de su capacidad dado su tamaño, el Producto Interno 

Bruto y su población.  

En el caso de esta investigación, se analizará en específico el Departamento del Cauca, 

en el cual diferentes entidades trabajan en alianzas para promover la internacionalización de 

las empresas del departamento con diferentes programas, capacitaciones, charlas, entre otros 

(gratuitas o con costo) para superar barreras y ayudar a disminuir la incertidumbre a la cual se 

enfrentan por falta de desconocimiento u otros factores. Sin embargo, a pesar de esto, es 

primordial que la empresa tenga una correcta gestión comercial, pues es esta la que lleva a cabo 

la relación de intercambio de la empresa con el mercado, y es por esto que una gestión 

comercial experimental o inexistente de estas puede ser un obstáculo para culminar la carrera 

hacia la exportación. 

En esta investigación, se realiza un panorama exportador del departamento del Cauca, se 

identifica el tejido empresarial de las empresas de la región, y se propone una metodología para 

idenfiticar el potencial exportador de las empresas, con el fin de analizar barreras y proponer 

estrategias para el fortalecimiento de la gestión comercial internacional.  
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1. Contextualización Del Trabajo 

1.1.  Problematización 

 

La internacionalización juega un papel importante para la prosperidad de una empresa 

y la economía. Aunque esta abre contacto con nuevos mercados que incorporan nuevas 

oportunidades y relaciones comerciales con capitales de otras partes del mundo, según Fanjul 

(2021), existen cuatro motivos fundamentales por los que las empresas se internacionalizan: 

crecimiento, competitividad, diversificación de mercados y asegurarse el suministro de inputs 

para su producción.  

En resumidas cuentas, la internacionalización permite aumentar el volumen de 

negocio de la empresa mediante la expansión de sus ventajas en otros mercados 

además del doméstico. Indirectamente, la internacionalización de las empresas 

aumenta asimismo el nivel de renta y prosperidad del conjunto de la economía. 

(Fanjul, 2021. p.2) 

La empresa exportadora es el tipo de empresa más común que se observa en el ámbito 

colombiano para incursionar en la internacionalización. Por otro lado, la baja 

internacionalización es un rasgo común que se encuentra en el ámbito nacional, donde según 

el Departamento de Planeación Nacional (2021), comercialmente la participación en el PIB se 

ha mantenido constante en los últimos cincuenta años, reflejando una baja integración en 

circuitos de importación y exportación (p 12). Colombia exporta menos de la mitad de lo que 

debería dado su tamaño, PIB y población; y dentro de esta baja participación nacional en 

cuestiones de internacionalización, el departamento del Cauca, se caracteriza por tener  la 

mayor inflación registrada del 2021 y una participación en las exportaciones totales, tan solo 

del 0,38%.   
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Respecto a lo mencionado anteriormente, el gobierno nacional y entidades regionales 

han diseñado estrategias tales como la Misión de Internacionalización y la implementación de 

Mesas de Internacionalización, para promover y ejecutar acciones que permitan una 

integración de la economía colombiana en la economía internacional más efectiva. Sin 

embargo, a pesar del intento que han realizado estas entidades por promover las exportaciones, 

en el caso del departamento del Cauca, se deben generar articulaciones con las diversas 

entidades públicas, privadas y demás para generar condiciones que dinamicen y promuevan el 

comercio exterior, pues muchos de estos procesos se han rezagado al enfrentar las empresas 

diferentes obstáculos (falta de conocimiento o recursos)  que no le permiten culminar el proceso 

de exportación o continuar con este.  

En un ambiente cambiante y competitivo como en el que operan las empresas a nivel 

global, es necesario, para el departamento del Cauca el desarrollo de estudios que permitan 

evaluar a traves de criterios académicos e indicadores, el potencial exportador de una empresa 

en el contexto del comercio internacional, a través de los cuales definir sus probabilidades de 

éxito y desempeño en este tipo de mercado, además de un modelo de gestión comercial que 

permita guiar a las empresas hacia la internacionalización. 

Lo anterior planteado, nos lleva a preguntarnos ¿Cómo mejorar la gestión comercial 

internacional de las empresas del Departamento del Cauca a través de la mesa de 

internacionalización, para generar un mayor impacto en la dinámica comercial de los 

empresarios de los diferentes sectores económicos? 

 

1.2.  Justificación 

 

Este trabajo de investigación parte de la premisa de que el Departamento del Cauca 

cuenta con potencial exportador para dinamizar su economía a través del Comercio Exterior. 

Según Ruiz (2021) en el informe de Comercio Exterior 2020 menciona que, a través de los 
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años el departamento no ha presentado grandes variaciones en torno a su oferta exportable, sin 

embargo, cabe destacar que el departamento del Cauca cuenta con diversas fortalezas que lo 

diferencian de los demás departamentos del país, entre estas se encuentran; variedad climática, 

tradición artesanal, riqueza hídrica, desarrollo de la piscicultura, actividad ganadera, entre 

otros. 

No obstante, muchas de las empresas presentan un desempeño exportador no constante 

según datos de ProColombia, o, tras realizar programas para lograr internacionalizarse, no 

logran la culminación de esta meta por diversos factores que interrumpen el proceso o son 

partícipes del comercio internacional una sola vez. 

A pesar de los esfuerzos que han realizado entidades como la Cámara de Comercio del 

Cauca y ProColombia, es importante vincular un análisis que pueda brindar instrumentos para 

la mejora de la gestión comercial internacional de las empresas del Departamento que 

promuevan que estas puedan incursionar en el Comercio Exterior. Si bien, las características 

de estas pueden divergir de acuerdo a la localización y aplicar o considerar iguales 

requerimientos en todos los departamentos, puede ocasionar que muchas empresas que cuentan 

con el potencial queden por fuera de estos beneficios y/o programas brindados, por lo que 

dentro del análisis se deben de tener en cuenta estas características diferenciadoras.  Por eso, 

es importante abordar el problema y los obstáculos que puedan enfrentar las empresas, 

haciendo una distinción de las características, el tipo de acompañamiento y los resultados 

esperados una vez terminado el proceso, además de utilizar indicadores de seguimiento que 

den una característica específica, observable y medible, para mostrar los cambios y progresos. 
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1.3.  Objetivos  

1.3.1 Objetivo General 

● Identificar estrategias que promuevan un impacto positivo en la gestión comercial 

internacional de las empresas del Departamento del Cauca. 

1.3.2 Objetivos Específicos 

● Identificar la actual y potencial oferta exportable del Departamento del Cauca 

teniendo en cuenta los subsectores y la oferta por municipio. 

● Desarrollar un modelo de priorización de empresas y de acompañamiento para 

el fortalecimiento de la gestión comercial de las empresas del Departamento. 

● Identificar los aspectos claves de la gestión comercial en mercados 

internacionales para empresas de distinto tamaño. 

1.4. Metodología 

 

El enfoque metodológico que se llevará a cabo en la presente investigación es de tipo 

cualitativo, pues como lo menciona Cook (1979 citado en Cadena, Rendón, et 1990), a 

diferencia del método cuantitativo, este da como resultado información o descripciones de 

situaciones, eventos, etc.  Por otro lado, Fernández (2002 citado en Cadena, Rendón, et 1990) 

indica que, 

 

 La investigación cualitativa trata de identificar la naturaleza profunda de las 

realidades, la relación y estructura dinámica, por otro lado, la investigación 

cuantitativa trata de determinar la fuerza de las asociaciones o correlación entre 

variables, la generalización y objetivación de los resultados a través de una muestra 

para ser inferencia en una población. Los métodos cualitativos para la recopilación de 
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datos tienen una función muy importante en la evaluación de impacto, ya que 

proporcionan una valiosa información para comprender los procesos que existen tras 

los resultados. 

 

La técnica para la recolección de información para esta investigación será por medio de 

Observación, pues según Albert (2007), esta técnica tiene como propósito explorar y describir 

ambientes, que a su vez implica adentrarse en profundidad, en situaciones sociales y mantener 

un rol activo, es decir, que el observador debe estar pendiente de los detalles, situaciones, 

sucesos, interacciones y eventos. Por otro lado, el análisis documental jugará un papel 

importante en la investigación, pues de esta fuente se obtendrá la información de las empresas 

registradas en las diferentes entidades. 

El alcance de la investigación es descriptivo, esto permitirá especificar las propiedades, 

características y los perfiles de las personas, grupos, comunidades, procesos, objetos o 

cualquier otro fenómeno que se someta al análisis.  Es decir, únicamente pretenden medir o 

recoger información de manera independiente o conjunta sobre los conceptos o las variables a 

las que se refieren (Hernández Sampieri, 2014) 

1.5. Marco Teórico 

 

El comercio exterior ha existido en el mundo desde tiempos remotos. La primera 

corriente en incursionar en este mundo fue el mercantilismo, este y sus ideas se desarrollaron 

en Europa entre los siglos XVI y XVII y la primera mitad del siglo XVIII. Uno de sus pilares 

fundamentales fue la creencia de que los países que querían mantener una posición relevante 

en el contexto internacional y desarrollar su poder, debían acumular riqueza (principalmente 

en la forma de oro y otros metales preciosos). 
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Citando a Cardozo, Chavarro y Ramirez (2006), concuerdan que: 

Históricamente la internacionalización tiene sus orígenes en la teoría clásica del 

comercio internacional la cual indica que los países tienden a especializarse para 

producir bienes y servicios en los cuales tienen menores costos de producción, de modo 

que el comercio internacional se da como consecuencia de la especialización y de la 

división del trabajo. (p.1) 

En los autores clásicos encontramos a Adam Smith que planteaba que los países 

tenderían a producir y exportar productos que requieren un recurso abundante localmente, e 

importarán los que demandan un recurso escaso. Siguiendo con lo planteado, David Ricardo a 

principios del siglo XIX, plantea la teoría de la ventaja comparativa, la cual considera que, “Un 

país tiene ventaja comparativa en la producción de un bien si el coste de oportunidad en la 

producción de este bien en términos de otros bienes es inferior en este país de lo que lo es en 

otros países”. (Krugman & Obstfeld, 2006) 

 

Según Merchand (2009), Krugman afirma que, 

La economía internacional viene a ser en gran medida un caso espacial de la 

geografía económica y, por tanto, una de las mejores formas de comprender cómo 

funciona la economía internacional; reside en empezar observando qué sucede al 

interior de las naciones. Las regiones en el seno de un país tienden a estar más 

especializadas y comerciar más que los países, incluso cuando las regiones tienen un 

tamaño tan grande como los países. (p.4) 
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Esta teoría, propuesta por Krugman, junto con la nueva geografía económica dan cuenta 

de manera más acertada los acontecimientos del departamento en materia económica y de 

comercio exterior.   

En lo que concierne al potencial exportador de una empresa, se han desarrollado 

estudios que han permitido identificar algunos factores determinantes que influyen en la 

competitividad exportadora, como el realizado por Escandón y Hurtado (2014) en el que se 

establecen los aspectos que influyen en el desarrollo exportador de las Pymes con 

internacionalización temprana, y el efectuado por De La Hoz, González y Santana (2016) en el 

que se plantea una metodología de medición del potencial exportador, a través de los cuales, 

se han establecido las condiciones competitivas exportadoras, e identificado oportunidades de 

mejora para las empresas que desarrollan actividades de exportación.  

Por el lado de la empresa, es importante tener en cuenta la gestión comercial de las 

empresas del departamento del Cauca, pues, según Herrera (2011), la gestión comercial es la 

que lleva a cabo la relación de intercambio de la empresa con el mercado. También, son todas 

las acciones (técnicas y estrategias) que han sido diseñadas para dar a conocer la propuesta 

comercial de una empresa al público al que se busca en última instancia vender sus servicios o 

productos. Según Herrera (2011), es la que lleva a cabo la relación de intercambio de la empresa 

con el mercado. También, Borja (2008) menciona que esta es esencial para el funcionamiento 

de las organizaciones: decisiones tales como a qué mercado acceder; cuáles productos; qué 

políticas de precios aplicar, entre otros aspectos esenciales. 

Independientemente del tamaño de la empresa y de su estructura, la gestión comercial 

resuelve, desde un nivel estratégico y operativo, cuestionamientos relevantes para la 

competitividad de la empresa, tales como: Orientación y definición de los elementos del 

marketing mix (4Ps), implementación de sistemas de información en la gestión comercial; 

automatización de procesos comerciales, entre otros. (Da Silva,  2020).  Según el Equipo de 
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Expertos en Empresa de la Universidad Internacional de Valencia,  en su artículo  “¿Qué es 

gestión comercial? Definición y características” y Douglas da Silva, Web Content & SEO 

Associate, LATAM (2020), la gestión comercial debe enfocarse en el mercado y la satisfacción 

del cliente. Para este autor, la gestión comercial involucra componentes de diferentes áreas 

(observar Cuadro 1). 

 

Cuadro 1. Elementos de la Gestión Comercial  

 

Fuente: Elaboración propia. Datos tomados de Silva, D (2020). 

 

Siguiendo lo mencionado con anterioridad, es clave aclarar la importancia de la Gestión 

Comercial en el ámbito internacional, si bien, este es un escenario para aumentar la 

competitividad y rentabilidad de las empresas, y, para lograr conquistarlo, las empresas deberán 

tener en cuenta el potencial de su producto, las reglas del mercado en el que desean incursionar 

y del comercio exterior y hacer una óptima gestión comercial.  

 

Antecedentes 
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En el caso de Estados Unidos 

...El 59 por ciento de todos los exportadores estadounidenses exportan 

a un solo mercado (predominantemente Canadá), muchos pequeños 

exportadores venden a más países de los que tienen empleados, y estas 

ventas representan un porcentaje creciente de las ventas totales. Estas 

mini-multinacionales son cada vez más comunes y su empresa puede ser 

una de ellas. (International Trade Administration, 2021) 

 

Cuadro 2. Antecedentes de Investigaciones de Gestión Comercial Internacional   para la 

Exportación. 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Según International Trade Administration, del Departament of Commerce United 

States of America, un plan de exportación sólido es el primer paso para el éxito empresarial 

internacional. Si bien, este ayuda a comprender los hechos, las limitaciones y los objetivos en 

torno a su esfuerzo internacional. 



 14 

 

 

1.6. Marco Contextual 

 

En el departamento del Cauca, se encuentra la Cámara de Comercio del Cauca, una 

entidad sin ánimo de lucro que trabaja por el desarrollo regional a partir de servicios que apoyan 

las capacidades empresariales, orienta los recursos y esfuerzos de todo su equipo de trabajo 

para el mejoramiento de la productividad, la competitividad, el emprendimiento y la 

articulación institucional de la región (Cámara de Comercio del Cauca, s.f.).  Desde el año 

2005, la Cámara de Comercio del Cauca realiza el perfil de comercio exterior del departamento 

del Cauca, el cual permite conocer año tras año el potencial exportador con el que cuenta el 

Departamento y los diferentes sectores que impulsan y dinamizan la economía a través de la 

incursión en mercados internacionales. 

En la actualidad y desde el año 2021 se inició el proceso de conformación  de la Mesa 

de Internacionalización del departamento del Cauca, la cual está compuesta por 7 entidades, 

que son; la Gobernación del Cauca, Alcaldía de Popayán, Comisión Regional de 

Competitividad del Cauca, Consejo Gremial y Empresarial del Cauca, Universidad del Cauca 

y la Universidad Autónoma del Cauca.  La mesa tiene como objetivo articular esfuerzos para 

contribuir con la internacionalización de las empresas de la región, mediante la promoción de 

la cultura exportadora, la gestión comercial y el fortalecimiento de las relaciones 

internacionales. 

Otra entidad que está vigente en el departamento del Cauca es Procolombia, encargada 

de promover el turismo, la Inversión Extranjera en Colombia, las Exportaciones no minero 

energéticas y la imagen del país. (PROCOLOMBIA, s.f) La entidad ofrece apoyo y asesoría 

integral a las empresas colombianas, emprendedores y empresarios extranjeros, buscando 
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facilitar el diseño y ejecución de su estrategia de internacionalización.  Dentro de las funciones 

de Procolombia está: identificar oportunidades de mercado, diseño de estrategia de penetración 

de mercados, internacionalización de las empresas y acompañamiento en el diseño de planes 

de acción, entre otros. 

La Cámara de Comercio del Cauca en convenio con ProColombia le brinda servicios 

relacionados con asesoría, capacitación y acompañamiento a las empresas formales del 

Departamento. Además, promueven la dinámica comercial de los empresarios formales de los 

diferentes sectores económicos, facilitando su participación en eventos, ferias, misiones 

comerciales y ruedas de negocios a nivel local, regional, nacional e internacional. (Cámara de 

Comercio del Cauca, 2020). 

2. Panorama Exportador Del Departamento Del Cauca 

 

El Comercio Exterior cumple un papel fundamental en la economía de los países, si 

bien, entre los beneficios que pueden gozar los países son: el fortalecimiento de las relaciones 

bilaterales, acceso a materias primas y la ventaja comparativa, mayor variedad de productos 

para los consumidores y crecimiento y desarrollo para la economía de estos. Por otro lado, a 

un nivel micro, las empresas también son beneficiadas cuando logran la internacionalización, 

pues esta permite la incursión a nuevos mercados, crecimiento, competitividad y 

diversificación, entre otros. También, su importancia es debida a que es una de las variables 

que determina en gran medida el grado de desarrollo económico de una región. Por esto el nivel 

de importancia que tiene este estudio, así como su seguimiento; al ser una provechosa 

herramienta que permite identificar la conformación y orientación del comercio en una región.  

Es por esto que tener conocimiento actualizado sobre la potencial y actual oferta 

exportable en el departamento del Cauca es de vital importancia tanto a nivel macroeconómico 
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como microeconómico, ya que, un análisis a nivel agregado permite ver las redes establecidas 

y las potenciales que permitirán ampliar la oferta exportadora y a su vez fortalecer el tejido 

empresarial de la región. De este modo, para observar el panorama exportador se realiza un 

análisis complementario a nivel agregado y desagregado. Cabe resaltar que, el análisis 

microeconómico estará acotado de enero a noviembre del año 2021, mientras el análisis 

macroeconómico estará contemplado para lo corrido del año hasta el mes de diciembre.  

2.1. Comportamiento De Las Exportaciones 

En el caso del departamento del Cauca, el panorama no es muy diferente al nacional en 

torno a su capacidad de exportar y el nivel que se exporta, si bien, en los últimos años se ha 

evidenciado un decrecimiento en el volumen de exportaciones y el número de exportadores. 

Además, según el  Perfil Económico Departamental (2022), las exportaciones de Cauca 

representaron en promedio 0,7 % de las exportaciones nacionales entre 2012 y 2020 (p.23).  

2.1.1 Principales Destinos De Exportación  

 

El mayor socio comercial del departamento es Estados Unidos, con un total de 

$9.427.644 USD FOB, lo cual representa el 22,60% de participación de las exportaciones 

totales (Ver Mapa 1.). Sin embargo, la variación del valor total FOB de las exportaciones hacia 

Estados Unidos disminuyó en un 82%, y el número de exportadores se contrajo un 50%, es 

decir, el número de exportadores pasó de 32 en el año 2020 a 16 exportadores a Estados Unidos 

en el 2021.   
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Mapa 1. Participación de los principales socios comerciales del Departamento del Cauca.1 

 

Fuente: Elaboración propia. Datos tomados de Colombia Trade     

 

El segundo mayor destino de las exportaciones del Cauca en el 2021 fue Perú, con una 

participación de 18,15%, con un total de 9 exportadores hacia el país y un valor de $7.568.856 

USD FOB. Siguiendo este orden, se encuentra Ecuador y Chile, con un total USD FOB de 

$6.945.822 y $4.882.167 respectivamente. 

En los últimos años el valor total de las exportaciones en la región ha disminuido 

notoriamente. Para el año 2019, según el Informe General de Exportaciones de Colombia 

Trade, el valor total (excluyendo la cadena productiva minera) fue de $201.877.582 USD FOB, 

mientras que, para el año 2020 este valor presentó un crecimiento negativo de 16%, 

representando un valor total de $169.428.308 USD FOB. Además, el decrecimiento más 

 
1 El análisis exceptúa la cadena Minero energética y Otros 
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significativo se logra evidenciar con la comparación de las exportaciones totales del año 2021 

respecto al 2020, se evidencia que la variación fue de -75,38%. 

 2.2 Composición de las Exportaciones por Sector 

 

Las exportaciones en el Departamento del Cauca a nivel macroeconómico, han 

presentado durante los últimos 3 años un crecimiento negativo como se menciona 

anteriormente, principalmente ha sido la cadena de Agroalimentos la que presenta un 

decrecimiento más pronunciado (ver Gráfico 1), pasando de exportar $149’474.881 USD FOB 

en el año 2019 a -exportar $120.695.827 en el año 2020 y $28’232.480 USD FOB para el año 

2021. Con tasas de crecimiento de -19,25% de 2019 a 2020 y -76,61% en el periodo 

comprendido entre 2020 y 2021. 

 

Gráfico 1. Exportaciones por sector (2019-2021) 

 

 Fuente: Elaboración Propia. Datos tomados de Colombia Trade (2021). 
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Además, los sectores de Químicos y Ciencias de la vida y Metalmecánica y otras 

industrias, presentaron una disminución en el valor total USD FOB exportado de 70,23% y 

74,99% respectivamente, no obstante, el sector que presentó mayor disminución porcentual 

con respecto al año 2020, fue el sector de Sistema Moda, pasando de exportar $295.464 USD 

FOB en el año 2020 a $50.451 USD FOB en el año 2021, lo que representa una variación de -

82,92%. 

2.2.1 Comportamiento de las Exportaciones del Sector Agroalimentos 

 

El sector agroalimentos en los últimos años se ha logrado posicionar como el más 

representativo de las exportaciones del departamento, convirtiéndose en un importante eslabón 

dentro de la economía caucana, para el año 2021, este representó el 67,69% del total de las 

exportaciones del departamento.  

Tabla 1. Principales productos de exportación del sector Agroalimentos 

 

Fuente: Elaboración propia. Datos tomados de Colombia Trade (2021) y el perfil económico 

departamental. 

 



 20 

La composición de este sector se encuentra representado casi en su totalidad por el subsector 

azúcares, el cual representa el 82,70% de las exportaciones totales del sector de 

agroalimentos, con un valor total exportado de $23.347.972 USD FOB. El principal destino 

de exportación de este fue Estados Unidos, importando mercancía de 4 empresas 

colombianas por un valor total de $8.301.635 USD FOB.  A este subsector le sigue el café, 

con una participación del 13,07%, contando para el año 2021 con seis empresas exportadoras 

que realizaron ventas hacia Estados Unidos (principal destino del café). 

 

2.2.2 Comportamiento De Las Exportaciones Del Sector Químicos Y Ciencias De La 

Vida  

El sector Químicos y ciencias de la vida, es el segundo sector más dinámico de la región, 

el cual representa el 19,64%, en este, el subsector con mayor participación es el Farmacéutico 

representando el 75,41% de las exportaciones totales del sector, sin embargo, este presenta una 

variación de -69%, pasando de exportar $20.102.594 USD FOB en el año 2020, a exportar 

$6.176.123 USD FOB en el año 2021. El principal destino comercial de este subsector es Perú. 

 

Tabla 2. Principales productos de exportación del sector Químicos y Ciencias de la Vida. 
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Fuente: Elaboración propia. Datos tomados de Colombia Trade (2021) y el perfil económico 

departamental. 

 

Los demás productos pertenecientes a este sector que tienen participación en las 

exportaciones son; cosméticos y productos de aseo con una participación de 21,70%, y como 

principal destinos de exportación se encuentra Venezuela, pues si bien, a este país se realizaron 

el 52,70% de las ventas de este subsector. Por otro lado, también se realizaron exportaciones a  

Ecuador, Perú, España y Guatemala.  

2.2.3 Comportamiento De Las Exportaciones Del Sector Metalmecánica Y Otras 

Industrias 

El sector Metalmecánica y otras industrias ocupa el tercer puesto de participación en 

las exportaciones totales del departamento, representando el  2,55% de estas. De acuerdo con 

la composición del sector, este se encuentra representado principalmente por el subsector papel 

y cartón con el 70,60%, y, contando con la participación de Ecuador como el único socio 

comercial de este subsector. 

 

Tabla 3. Principales productos de exportación del sector Metalmecánica y Otras Industrias 

 



 22 

Fuente: Elaboración propia. Datos tomados de Colombia Trade (2021) y el perfil económico 

departamental. 

 

Otros de los productos que se están enviando al resto del mundo de este sector son 

metalmecánica con una participación del 10,15%, Instrumentos y aparatos con 9,69% y 

artículos de hogar, oficina, hotel e industrial con 9,50%. Los principales destinos de 

exportación de estos subsectores son Ecuador, Perú, y Venezuela. 

2.2.4 Comportamiento De Las Exportaciones Del Sector Sistema Moda 

 

El sector de sistema moda fue el que más decreció en el año 2021 en comparación al 

2020,  además del porcentaje de decrecimiento que ya se mencionó con anterioridad, en el 

departamento se dejó de realizar ventas externas de cuero y manufacturas de cuero 

(principalmente eran bolsos de mano y maletines), registrando únicamente ventas de textiles y 

confecciones. 

 

Tabla 4. Principales productos de exportación del sector Sistema Moda
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Fuente: Elaboración propia. Datos tomados de Colombia Trade (2021) y el perfil económico 

departamental. 

 

Por otro lado, se disminuyó el número de socios comerciales, dejando de exportar a 

países como España, Argentina, Chile y Alemania (particularmente, aquellos destinos que 

requerías transporte aéreo o marítimo), además, también se disminuyó el número de empresas 

exportadoras que hicieron efectivas sus ventas, por lo que para el año 2021, sólo hubo un 

destino comercial del sector y una empresa que realizó la transacción. 

3. Priorización De Empresas Con Potencial Exportador 

 

Las investigaciones que se han realizado entorno a la internacionalización se han 

desarrollado desde perspectivas diversas y fragmentadas, lo que ha impedido llegar a un 

consenso respecto a los factores que determinan la competitividad exportadora de las empresas; 

estos estudios comienzan en los años 50’s, en ese momento, se concentraron en identificar los 

factores del país, mercado o sector que dieran razón de las inversiones extranjeras. Por otro 

lado, se encuentra Cavusgil (1984 citado en Fernández, 2020), el cual realiza su planteamiento 

desde una perspectiva de marketing, donde la innovación es el factor determinante para que 

una firma se adapte a los mercados externos. Para los años 90’s, el proceso se visualiza desde 

la estrategia, es decir, como parte importante del modelo de negocio, además, se observa las 

limitaciones que presentan los mercados internos al momento de desarrollarse y evolucionar. 

 

Diversos estudios se han realizado abordando el tema del potencial exportador de las 

empresas, con la intención de establecer las condiciones necesarias para lograr el 

posicionamiento de las empresas en el comercio internacional.  En este sentido, Escandón y 
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Hurtado (2014 citado en De la Hoz, 2016) identifican factores que inciden en el desarrollo 

temprano de procesos de internacionalización de pequeñas y medianas empresas, en este, los 

autores identifican aspectos relevantes como el desarrollo exportador, características del 

entorno, características internas, entre otros.  Así mismo, Herrera, Hortua, y Morales (2009) 

aplican un Modelo de medición del Potencial Exportador (MPE) basado en el comportamiento 

de expansión, capacidades competitivas, percepción de barreras, y perfil del gerente. Del 

mismo modo, De la hoz, Gonzáles y Santana (2016) mencionan que los determinantes de los 

procesos de internacionalización de una firma, los aspectos financieros, procesos internos, 

capacidad de expansión y mercado. 

 

3.1 Identificación De Empresas Con Potencial Exportador  

 

Actualmente en el Departamento del Cauca se emplea una Matriz de Calificación de 

empresas para determinar el potencial exportador, la cual contiene 8 ítems, cada uno con un 

número de opciones y del mismo modo una calificación correspondiente por cada opción 

seleccionada. En este método, el condicional que permitirá que la empresa sea catalogada como 

una empresa con potencial para exportar, es determinado por una puntuación igual o mayor a 

6, donde la puntuación máxima son 13 puntos (Ver Tabla6). 

 

Aunque la aplicación de este método ha permitido a varias empresas comenzar o 

continuar el proceso de internacionalización. El método es limitado y no permite ver con 

claridad el potencial de las empresas del departamento. Si bien, se deben tener en cuenta 

criterios académicos que permitan medir el potencial de las empresas Caucanas, el proceso de 

identificación debe incluir aspectos importantes para la gestión comercial internacional de 
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estas; abarcando desde información general de la empresa, hasta los conocimientos e 

intenciones que estas presenten a partir del comercio exterior. 

 

Tabla 5. Clasificación de empresas Potencial Exportador de la Cámara de Comercio del Cauca. 

Fuente: Elaboración propia. Datos de la Cámara de Comercio del Cauca. 

 

Por esta razón, se considera necesaria un cambio en la metodología aplicada en la matriz 

de selección de empresas con potencial exportador, teniendo en cuenta estudios previos 

realizados por diferentes autores ya mencionados, y, el estudio de Fernández (2020), en su 

trabajo de grado titulado “propuesta metodológica para medir el potencial exportador de las 

PYMES de la ciudad de Popayán”, en el cual estima la validación y aplicación de un modelo 

realizado  con base a alguno planteamientos teóricos para identificar los factores claves del 

Ítem Opciones de respuesta Calificación

1.¿Pertenece al 

régimen común?

2.¿Tiene definido el 

producto o servicio 

que usted ofrece?

NO 0

3.¿Cuenta con 

experiencia 

comercial en el 

mercado nacional?

SI 1

4.¿Ha realizado 

exportaciones en los 

últimos 4 años?

N/A 0

No registra datos 0

Menos 50 millones 1

Entre 50 y 100 millones 2

Entre 100 y 500 millones 3

Más de 500 millones 4

No registra datos 0

Menos de 5 personas 1

5 a 10 personas 2

10 a 50 personas 3

Más de 50 personas 4

N/A 0

NO 0

SI 1

5. Su rango de 

facturación anual se 

encuentra entre

6. En su negocio 

cuenta con el 

siguiente número de 

empleados

8. Cuenta con alguna 

certificación de 

Calidad

7. Usted trabaja con 

algún asesor de 

ProColombia
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potencial exportador; para lograrlo, realiza una revisión literaria y emplea una matriz de 

comparación con el fin de identificar elementos comunes entre los diferentes enfoques. 

Además, el autor realiza en su investigación una validación práctica y teórica, corroborando 

con el índice de alfa de Crobanch. 

 

La metodología propuesta selecciona 5 categorías: 

1) Información general: Permite identificar el tamaño de la empresa, y necesidades 

(modelo de negocio claro, plan estratégico) 

2) Experiencia Internacional: Permite generar la ruta de trabajo, las empresas que han 

realizado ventas externas contienen el conocimiento de la ruta básica para exportar, por lo que 

los programas y acompañamientos son específicos. 

3) Preparación a la exportación: La falta de un plan exportador, genera una falencia 

desde una perspectiva comercial, además, la empresa estará sin una estrategia comercial a 

desarrollar en un mercado extranjero. (relación directa con la categoría 4) 

4) Conocimiento mercado destino: Un factor clave dentro de la gestión comercial, es 

la gestión de los clientes, por lo que es primordial que la empresa conozca las necesidades del 

consumidor o cliente final, la competencia, y los requisitos de entrada al mercado destino, de 

esta manera la empresa podrá identificar el país destino de su exportación y las necesidades de 

adaptación o cambio de sus productos. 

5) Intención de exportación y percepción de barreras: Permite identificar la 

importancia que destina la empresa a los aspectos que conciernen al proceso de 

internacionalización, así como realizar un filtro con las empresas que no están interesadas en 

participar en la internacionalización. 
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Con las categorías y preguntas claras para identificar a las empresas con potencial 

exportador (Ver Tabla 7), se plantea el siguiente Modelo de medición del potencial exportador 

para las empresas del Departamento del Cauca: 
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Tabla 6. Modelo de medición de potencial exportador 
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Fuente: Elaboración propia 
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Para calificar una empresa y definir la categoría en la que se encuentra la empresa, se 

utiliza un intervalo de intensidad para la evaluación del potencial exportador de cada empresa 

(Ver Tabla 8).  Al realizar el cuestionario, la calificación máxima será de 70 puntos, 

equivalente al 100%. Para evidenciar el intervalo de intensidad, en el cual se encuentra la 

empresa, la entidad podrá utilizar la siguiente fórmula: 

 

𝑀𝑃𝐸 = (𝑃𝑂𝐸/70) × 100 

 

Donde la medición del potencial exportador (MPE) se obtendrá de dividir el puntaje 

obtenido por la empresa (POE) y multiplicar el resultado por 100, de esta manera se obtendrá 

el porcentaje de intensidad de la empresa y se procederá a identificar el intervalo en el cual se 

encuentra el puntaje obtenido y definir la categoría. 

 

Tabla 7. Intervalo de intensidad para la evaluación del potencial exportador 

 

Fuente: Elaboración propia con datos de Saavedra (2011 citado en Fernández, 2020) 

 

La finalidad de obtener el rango de intensidad en el cual se encuentra la empresa, y 

analizar la información suministrada por el modelo de medición de potencial exportador, radica 

en generar una ruta con un grupo de estrategias, acompañamientos e indicadores de 

seguimiento que permita que las empresas que desean incursionar en el comercio exterior, pero, 

que presenten intensidad deficiente o baja, pueda prepararse y superar las barreras iniciales que 
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impiden que estas no sean identificadas o sean consideradas para realizar capacitaciones o 

programas. 

 

4. Estrategias Para El Fortalecimiento De La Gestión Comercial Internacional 

4.1 Tejido Empresarial Del Departamento Del Cauca 

Para el desarrollo de estrategias que promuevan el fortalecimiento de la gestión 

comercial internacional de las empresas del Departamento del Cauca, se debe analizar en 

primera instancia el tejido empresarial que compone la región, para de esta manera ver las 

limitaciones globales que puedan estas presentar y partir de lo general a lo particular. 

Según la Ley Mipyme y sus modificaciones (Ley 905 de 2004), en Colombia el tejido 

empresarial está clasificado en micro, pequeñas, medianas y grandes empresas, donde las 

Mipyme equivalen al 99,7% de las unidades empresariales registradas en Colombia. De 

acuerdo a esta clasificación, se imponen los siguientes parámetros:  

 

A. Microempresa: Planta de personal no superior a los diez (10) 

trabajadores o, activos totales excluida la vivienda por valor inferior a quinientos (500) 

salarios mínimos mensuales legales vigentes  

B. Pequeña empresa: Planta de personal entre once (11) y cincuenta (50) 

trabajadoreso activos totales por valor entre quinientos uno (501) y menos de cinco mil 

(5.000) salarios mínimos mensuales legales vigentes. 

C. Mediana empresa: Planta de personal entre cincuenta y uno (51) y 

doscientos (200) trabajadores, o activos totales por valor entre cinco mil uno (5.001) a 

treinta mil (30.000) salarios mínimos mensuales legales vigentes. 
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Para el análisis, el criterio para determinar el tejido empresarial del departamento fue 

el número de trabajadores vinculados a las empresas. Para identificar el tipo de empresa que 

predomina en la región, se utilizó la matriz de clasificación de potencial exportador utilizada 

por la Cámara de Comercio del Cauca, la cual cuenta con el ítem “En su negocio cuenta con el 

siguiente número de empleados” (ver Tabla 5) y registra 172 empresas.  

 

Tabla 8. Tejido Empresarial del Departamento del Cauca. 

 

Fuente: Elaboración propia con información de la Cámara de Comercio del Cauca 

 

De las 172 empresas que están clasificadas en la matriz, el 86,62% son microempresas, 

el 8,13% son pequeñas empresas y el 5,23% son Medianas empresas. Por lo que se ha de tener 

en cuenta las restricciones que se tienen en diferentes áreas de negocio, pues las fallas de 

mercado y coordinación son factores que limitan la internacionalización de las PYME, factores 

como el acceso al crédito, la intensidad de innovación y forma organizacional.  

Es por esto que, para desarrollar las estrategias para el fortalecimiento de la gestión 

comercial internacional de las empresas del Departamento del Cauca, se deberá revisar desde 

la manera de gestionarse la empresa en el comercio nacional, hasta las interacciones, 

conocimiento, e intenciones que esta pueda tener con el comercio internacional. De esta 

manera, las estrategias se dividirán de acuerdo al tipo de sector en el que esta se encuentre, el 

tamaño, la experiencia, preparación que esta pueda tener para la exportación (como tener un 

plan exportador), hasta la intención que esta presente al exportar, pues si bien, aunque 

Agroalimentos      

(49)

Industrias 4.0   

(97)

Sistema Moda   

(26)

Microempresas      41 84 24

Pequeñas 5 9 0

Medianas 3 4 2

Sector
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incursionar en el mercado internacional sea una oportunidad para las empresas del 

departamento, todos los empresarios no manifiestan el mismo interés. 

Se deberá tener en cuenta,  la utilización óptima de recursos, pues si bien, al capacitar 

todo tipo de empresas, incluyendo las que no se encuentran interesadas en exportar, se estará 

desaprovechando un recurso, por lo que en esta guía, será requisito para brindarle 

acompañamiento a una empresa, que esta tenga interés en realizar ventas externas. Una vez, se 

cumpla este requisito, se comenzará el proceso de acompañamiento, identificando y alineando 

con claridad la meta y variables con las estrategias.  

A continuación se establecerá la ruta con el acompañamiento y las estrategias que 

promuevan el fortalecimiento de la gestión comercial internacional de las empresas del 

departamento, se trabajará bajo el supuesto de que las empresas que accedan a esta se 

encuentran interesadas incursionar en el comercio exterior. También, se tendrán en cuenta las 

categorías del Modelo de medición de potencial exportador (Tabla 6). 

4.2 Estrategias  

En la región, la Cámara de Comercio del Cauca en alianza con ProColombia, trabajan 

en pro de la internacionalización para impulsar las empresas del departamento. Principalmente, 

ProColombia promueve una serie de estrategias y programas que permiten capacitar de manera 

práctica a los empresarios, proporcionando instrumentos necesarios para dar inicio al proceso 

de internacionalización.  

Las herramientas que brindan para futuros exportadores son: 

 

A. Programa de formación exportadora 

▪ Cursos de comercio exterior : Plataforma compuesta de videos, links de consulta y 

material de descarga en temas de comercio exterior ( Primeros pasos del exportador, 
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seguridad en la exportaciones de bienes, estrategia comercial, preparación para 

rueda de negocios, etc.) 

▪ Ciclos de inmersión: Sesiones virtuales en vivo, donde se brinda a los empresarios 

capacitaciones virtuales en las cuales tendrá la posibilidad de hacer preguntas a los 

expertos y recibir retroalimentación durante la sesión. (son 12 ciclos) 

▪ Talleres de apropiación: Talleres presenciales de 40 horas, 14 talleres disponibles 

donde el empresario desarrollará casos prácticos. 

B. FuturExpo: A través de esta herramienta, los futuros exportadores de Colombia podrán 

fortalecer sus capacidades técnicas, minimizar la curva de aprendizaje en el proceso 

internacional y contar con herramientas para una toma de decisiones más acertada. Een 

este espacio convergen empresarios y emprendedores de diferentes sectores 

productivos de los departamentos de Colombia, con entidades, expertos, académicos 

con el fin de fortalecer sus capacidades para la internacionalización. 

C. Misiones Logísticas: Los empresarios en esta sección encontrarán herramientas que le 

permitan facilitar los procesos logísticos, conocer el rol de las principales autoridades 

en el proceso de exportación, y recorrer virtualmente las instalaciones portuarias y 

aeroportuarias. 

D. Acompañamiento exportador: El objetivo es asesorar y acompañar a las futuras 

empresas exportadoras en la búsqueda de nuevos mercados, con costos eficientes, 

información de acceso a mercados, técnicas de negociación, información de 

requerimientos en documentos de exportación para lograr la adecuada participación de 

las empresas en actividades, donde encuentren contactos comerciales que les permita 

lograr su primera exportación. 

E. Consorcios para la exportación: “El consorcio de exportación es una alianza voluntaria 

de empresas, con el objetivo de promover los bienes y servicios de sus miembros en el 
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extranjero y de facilitar la exportación de sus productos mediante acciones conjuntas. 

El consorcio de exportación busca facilitar la creación de sinergias entre productores 

para la cooperación estratégica a mediano y largo plazo entre empresas, que sirven para 

potencializar la capacidad exportadora e incrementar su rentabilidad (…)”. (Colombia 

Trade, 2022) 

 

Estas herramientas permiten a las empresas tener la información y acompañamiento 

para lograr internacionalizarse una vez estas clasifiquen dentro de las empresas con potencial 

exportador, de este modo, es necesario generar herramientas que generen un impacto positivo 

previo, y la obtención de resultados positivos y visibles. Al complementarse con las estrategias 

mencionadas con anterioridad, además de ayudar a que las empresas puedan superar barreras 

y realicen actividades que promuevan positivamente la gestión comercial, se obtendrá un 

mayor grado de preparación empresarial que logrará optimizar recursos y tiempo.  

 

4.2.1 Estrategia 1. Modelo De Negocio  

 

Todas las empresas o futuras empresas deberían de tener un modelo de negocio claro y 

consciente, si bien, este describe la manera en cómo una empresa genera, captura y entrega 

valor a sus clientes. Es decir, es la estructuración de los elementos y etapas que componen la 

forma en la que la empresa hace lo que hace.  

Si la empresa no tiene conocimiento del modelo de negocio, o no tiene estructurado o 

desarrollado uno, este ítem ayudará empleando el Modelo de Negocio Canvas de  Osterwalder 

& Yves, pues, este es una plantilla de gestión estratégica para el desarrollo de nuevos modelos 

de negocio o documentar los ya existentes, el cual se encuentra dividido en nueve módulos que 
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cubren las áreas principales de un negocio y logran reflejar la lógica que sigue una empresa 

para conseguir ingresos (Ver cuadro 3). 

Cuadro 3.  Modelo de negocio canvas 

Fuente: Elaboración propia. 

 

Una vez la empresa analice y entieda el entorno de la compañía deberá analizar; 

A. Segmento de clientes:  Busca y analiza cuál es el nicho de mercado de tu 

producto. Ejemplo: Madres con bebés de  hasta 2 años de edad. 

B. Propuesta de Valor: Para definirla es necesario ser consciente qué problema soluciona 

la empresa al público objetivo. Ejemplo: Educación y entretenimiento en una sola idea. 

C. Canales: Identifica cuál va a ser el medio por el cual va a llegar la propuesta de valor 

al segmento de clientes objetivo. Ejemplo: Tiendas propias y modelo de franquicia 
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D. Relación con clientes: Reflexiona sobre cuál será la relación con los clientes. Dónde 

empieza y dónde acaba esta relació. Ejemplo: Asistencia personal y call-center para 

atender el servicio postventa 

E. Flujo de ingresos: Tienes que tener claro cómo vas a ganar dinero. Al principio pon 

todas las opciones que se te ocurran y posteriormente testa cómo y cuánto está dispuesto 

a pagar tu cliente objetivo (venta de activos, suscripción, publicidad…) Ejemplo: Venta 

de juguetes 

F. Recursos Clave: ¿Qué necesita para llevar a cabo la actividad de la empresa? Los 

recursos pueden ser físicos, económicos, humanos o intelectuales. Ejemplo: Tienda, 

personal. 

G. Actividades Clave: Cuáles son las actividades nucleares para la empresa. es a lo que 

se dedicará la empresa. Ejemplo: Diseño, producción y venta. 

H. Asociaciones Clave: Son los agentes con los que la empresa necesita trabajar para 

hacer posible el funcionamiento del modelo de negocio (alianzas estratégicas, 

proveedores…) Ejemplo: proveedores, franquiciados. 

I. Estructura de Costos: Los costes que tiene la empresa. Ejemplo: Personal, 

inmovilizado, diseño, etc. 

Al tener diligenciada esta plantilla por parte de la empresa (Anexo 3), tendrá  

importancia tanto  en el ámbito nacional e internacional, pues si bien, como se mencionada con 

anterioridad, este permite establecer los cimientos de una empresa y le permitirá continuar  con 

los procesos, a pesar de las barreras. Por otro lado, al presentar en términos generales y visuales 

(una empresa), de forma clara y estructurada, permitirá facilitar la comunicación con empresas 

internacionales, ya que podrán entender y discutir rápidamente el modelo de negocio y todas 
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las áreas recibirán rápidamente la información que es importante para ambas partes. Además 

de poder adaptarse y realizar cambios para poder incursionar a mercados extranjeros, teniendo 

en cuenta las necesidades de los compradores según sus hábitos de consumo, el país, entre 

otros. 

4.2.2 Estrategia 2. Administración Por Objetivos 

 

Una vez la empresa tenga definido en qué negocio se encuentra, es importante 

determinar hacia dónde quiere llegar, de este modo se identifica el objetivo y se definen las 

respondabilidades en términos de metas. Es por esto que, la segunda estrategia es la 

implementación de APO (Administración por Objetivos) creada por Ducker (1954) a traves de 

su obra publicada “The Practice of Management”. Al ser una técnica de dirección de esfuerzos 

a través de la planeación y el control administrativo, esta parte de la premisa de que se requiere 

previo conocimiento en qué negocio está actuando y la visualización a largo plazo de dónde se 

pretende llegar. En este sistema administrativo se combina en forma sistemática muchas 

actividades administrativas básicas, con la que se busca el cumplimiento eficaz y eficiente de 

los objetivos organizacionales.  De esta manera, se pretende que las empresas destienen su 

energía al fin, es decir, los resultados.  

La guía para el funcionamiento del método está compuesto por: clasificación y 

definición de  objetivos institucionales, fijación de metas medibles y concretas a diversos 

plazos (corto, mediano y largo plazo), definición de las metas del superior y  entrevista con el 

empleado para fijar las metas de este último; la acción delempleado en pos de sus metas, 

evaluación del desempeño de este y análisis de las causas de lasposibles desviaciones. 
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Figura 1. Pasos de la Administración por objetivos 

 

Fuente: Elaboración propia con datos tomados de Drucker, P. (1995 citado en, Mulder,P. 2010) 

Según Mulder (2010),  

 

“…el seguimiento y apoyo durante la gestión por objetivos es constante durante las 

diversas etapas y permite obtener mejores resultados y redefinir o corregir aquellos 

objetivos o acciones que se no enmarquen dentro del proyecto o no respondan de la 

manera ideal” 

 

De esta manera, la empresa estará en una constante revisión y modificación de metas 

que permitan cumplir estos objetvos que a su vez deben de ser cuantificables, para lograr ser 

controlados por medios cuantitativos, de esta manera se puede obtener el grado de efectividad 
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con el que se logran los planes y permitirá aplicar las correciones necesarias para futuras 

acciones. 

Con la implementación de la administración por objetivos, se espera que las empresas 

del Departamento puedan implementar la cultura de planificación, para determinar los 

objetivos que se tienen tanto en el ámbito nacional como  internacional, de esta manera se 

espera que la empresa trabaje internamente de manera conjunta y realicé un conjunto de 

acciones que permitan mejorar la gestión comercial internacional, desde capacitaciones hasta 

mejoras internas. 

4.2.3 Estrategia 3. Cuadro De Mando Integral 

 

Con el fin de evitar la incertidumbre en la toma de decisiones, principalmente en la 

medición del cumplimiento de objetivos estratégicos, se propone la implementación de un 

cuadro de mando integral que le permita a las empresas contar con una herramienta de gestión 

estratégica para alinear las iniciativas y planes propuestos con los objetivos estratégicos 

planteados en la estrategia 2, de esta manera se hará énfasis en el control de la gestión para 

alcanzar los objetivos estratégicos.  

Al implementarse un plan estratégico se debe de priorizar la evaluación y 

control en la gestión estratégica, pues, ninguna medida es orientadora a conocer todo lo 

que se necesita saber de los resultados de una empresa, por lo que es necesario el uso 

de un cuadro de mando integral que permita medir el 20% de los factores que 

determinan el 80% de los resultados. (Wheelen & Hunger,2017 Citado en Avendaño, 

2016). 

Según Ganga (2015, citado en Avendaño 2016),  

El cuadro de mando integral es una herramienta de gestión estratégica que permite 

traducir la estrategia y la misión de una organización en un conjunto de indicadores de 
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desempeño que informe (…) por lo tanto representa un primer acercamiento al diseño 

de los indicadores de gestión (…) permitiendo a los directivos y mandos medios 

implementar la estrategia empresarial y a monitorear los resultados de la gestión 

 

Es decir, el Balance Scorecard es una herramienta que sirve para medir tanto la 

situación y evolución de una empresa, como el cumplimiento de lo establecido en la misión y 

la visión y los objetivos de esta. Este se basa en 4 perspectivas interrelacionadas entre sí 

(pueden variar según las necsidades de la empresa), estas son: 

 

1. Financiera: Se pretende medir y conocer aspectos económicos como lo es la capacidad 

presupuestal o el valor de los accionistas, a través de los indicadores financieros se podrá 

maximizar le valor y crecimiento de la empresa, se suele utilizar como indicadores la 

disminución de costos, fuentes alternas de ingresos o el margen de utilidad, también el 

flujo de caja y el valor agregado. 

2. Cliente: Se pretende medir el grado de relación con los clientes. Algunos de estos 

indicadores son la satisfacción de clientes, retención de clientes, rentabilidad de clientes, 

reconocimiento de marca y cuota de mercado. 

3. Procesos internos: Se centra en el valor agregado que genera la empresa, la optimización 

de la calidad, el incremento de la capacidad de producción, entre otros. Algunos de los 

indicadores que se usan con frecuencia en esta perspectiva son la optimización de la 

calidad, aumentar la capacidad de producción, cumplimiento de garantías, tiempos de 

fabricación, entre otros.  

4. Formación y desarrollo: Se enfoca en el la mejora de la empresa desde el clima laboral, 

apoyo tecnológico y el capital humano. Los indicadores empleados se relacionan con los 
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niveles de productividad de los trabajadores, el nivel de satisfacción de estos, los niveles 

de cualificación como la evaluación de habilidades o desempeño, entre otros. 

 

Es importante que las empresas desarrollen de manera consciente el tablero de control 

(Ver Cuadro 4), teniendo en cuenta indicadores de seguimiento, los cuales deben de estar 

alineados con los objetivos y las iniciativas de esta. 

 

Pasos para realizar Cuadro de Mando Integral según Albornoz (2020): 

 

A. Definir la estrategia: En el primer momento se debe definir los resultados esperados 

de la empresa, es decir, Misión y Visión. (Se complemente con la implementación de 

la administración por objetivos que realizará la empresa, ver Estrategia 2). 

B. Definir los objetivos para cada perspectiva: Se debe de construir un mapa estratégico 

que contenga las 4 perspectivas (Finanzas, cliente, procesos internos y formación y 

desarrollo), relacionando los objetivos entre ellos. 

C. Elegir los indicadores: Se definen los indicadores pertinentes según la estrategia y los 

objetivos. Por otro lado, diferentes autores recomiendan no sobrecargar el Cuadro de 

mando Integral, por lo que no se debería utilizar más de 7 indicadores por perspectiva, 

sin embargo, esto puede variar según las características de la empresa. 

D. Operacional: En esta fase se deben de elegir las iniciativas de la empresa para lograr 

los objetivos. 

E. Construcción del Cuadro de Mando Integral 2 

 

 

 
2 Ver Anexo G para visualizar ejemplo de Cuadro de Mando Integral de una Joyería 
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Cuadro 4. Plantilla Cuadro de Mando Integral 

 

Fuente: Elaboración propia con datos tomados de Kaplan, R &Norton, D. (2000) 

 

Al culminar esta estrategia, se espera que las empresas que estén buscando implementar 

estrategias que le permitan cambiar su modelo de gestión, puedan servirse de esta herramienta 

efectiva para la toma de decisiones y orientación a los objetivos estratégicos. También, es 

fundamental aclarar que esta herramienta requiere del compromiso de la alta dirección y los 

colaboradores para que funcione de manera óptima. 

4.3 Recomendaciones De Estrategias De Desarrollo Local 

4.3.1 Marketing Territorial Y Marca Región 

La marca país o marca región son una representación comercial que permite la 

identificación de un territorio frente a otro, la finalidad de esta es alcanzar y mantener un 

posicionamiento. Según Gonzales, R (2018, citado en Plata, J. 2019): 

Una marca región debe unificar y proporcionar la coordinación, debe de ser 

producto de la inspiración para un grupo amplio, es un enfoque y su efectividad para 

motivar su dinamismo en la demanda depende de la adjudicación de sus elementos 
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típicos, marcas ligadas a espacios geográficos se refiere a encasillar un concepto y 

proponer una estrategia metodológica. (p.19) 

 

Para la implementación de una marca región, un grupo amplio perteneciente al territorio 

debe de sentirse representado por esta herramienta. Por otro lado, es primordial hablar del  

marketing territorial, pues, es una herramienta del marketing tradicional, su principal función 

es promocionar un territorio, esta herramienta puede ser aplicada en todo tipo de territorios 

tales como ciudades, departamentos o países. Torreblanca (2016, citado en Ruiz 2019 ) 

En el norte del departamento del Cauca, actualmente se encuentra vigente la marca 

región “Norte del Cauca” que representa los 13 municipios de esta zona de la región; Santander 

de Quilichao, Buenos Aires, Suáres, Caldono, Padilla, Puerto Tejada, Guachené y Villa Rica, 

Caloto, Corinto y Miranda, Jambaló y Toribío. Según la Gobernación del Cauca (2019), gracias 

al proceso de construcción de una “Marca Región” que comenzó desde el año 2016, se logró 

la identificación de un logo: símbolo gráfico y un eslogan para la región del Norte del Cauca, 

para sus procesos de promoción, comercialización y marketing territorial, lo cual permite 

generar diferenciación y fácil recordación de los productos y servicios de la zona. 

Mencionado esto, es clave la creación de una Marca Región que represente a todos los 

Municipios de la región.  De esta manera, se busca generar una estrategia de marketing 

territorial que busca que los empresarios, la comunidad Caucana e internacional distinga la 

diversidad de municipios que integran el departamento. Además de ser una estrategia de 

posicionamiento de marca, también se busca que a través de la marca exista mayor desarrollo 

local, asimismo, que se retome la identidad Caucana, lograr que los productos sean consumidos 

en los mercados locales y regionales permitiendo que se genere una oportunidad de negocios 

para estos productos elaborados en Cauca y un reconocimiento en el ambito internacional que 

permita generar memoria del departamento en otros mercados. 
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Con la estrategia de marketing territorial, se espera transmitir una imagen moderna y 

positiva, donde además de destacar los productos y servicios del departamento también se  

busca dar a conocer las regiones e incentivar el consumo local y construir una imagen territorial 

sólida y creíble. Además de que los productos lleven consigo la identidad territorial y se logre 

promover el turismo local. 

4.3.2 Cooperación  

 

Factores como el acceso al crédito, la intensidad de innovación y forma organizacional, 

principalmente son las barreras que afectan a las micro y pequeñas empresas, ya que las 

capacidades productivas y tecnológicas son motores importantes de las exportaciones. Factores 

importantes para una región como lo es el Cauca, cuyo tejido empresarias está compuesto 

principalmente por Micro y pequeñas empresas. 

En el mercado internacional, es importante que la empresa oferente pueda contar con 

la capacidad productiva y la tecnología necesaria para entregar la cantidad requerida por el 

comprador, factor que puede ser una barrera al no satisfacer la demanda, pues se pierde un 

cliente potencial. Como lo menciona Gary Hamel, Yves Doz, y C.K. Prahalad (1989) Se 

necesita mucho dinero para desarrollar nuevos productos y penetrar en nuevos mercados, y 

pocas empresas pueden hacerlo solas en cualquier situación. De esta manera, los autores 

reafirman que la alianza entre empresas permite adquirir nuevas tecnologías o habilidades, 

donde las empresas occidentales muestran más interés por establecer alianzas, evitar 

inversiones, y reducir costes y riesgos que por la competencia. De este modo, se planea que 

con la alianza estratégica las empresas puedan desarrollar vinculación con otras firmas de la 

cadena productiva, con el objetivo de compartir recursos, reducir riesgos y facilitar la 

realización de la exportación en conjunto. 

A través de redes o cadenas empresariales se podrían superar las limitaciones ya 

mencionadas, ya que al actuar de manera mancomunada y organizada se incrementará el 
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volúmen de producción, mayor capital, precios más competitivos y una capacidad negociadora 

más favorable. 

Es por esto que, la  cooperación internacional que se define como ''el conjunto de 

acciones que intentan coordinar políticas o aunar esfuerzos para alcanzar objetivos comunes en 

el plano internacional'' (Insulza, 1998, p. 73) es una estrategia interesante y provechosa de la 

cual se pueden servir las empresas de la región, anexando a los consorcios de exportación. Se 

recomienda que en el departamento se genere una alianza entre las diferentes entidades para 

generar un programa de cooperación, donde en un primer momento se direccione a las PYMES 

las diferentes modelos de cooperación y las ventajas  de estas. Teniendo en cuelta la cultura y 

el entorno Caucano, los modelos a tener en cuenta son: 

 

Modelo 1. Contrato o acuerdo con una empresa, principalmente más grande. De esta 

manera, la representará y distribuirá sus productos en el nuevo país. La empresa grande contaría 

con la infraestructura y los conocimientos necesarios para asumir adecuadamente la 

exportación.   

Modelo 2. Exportación en grupo, basado en acuerdos estables entre empresas. De esta 

forma, las compañías firmantes aprovecharían sus respectivas sinergias y recursos en el camino 

hacia los nuevos mercados.   

Modelo 3. Exportación conjunta, donde se encuentran un grupo de empresas 

interconectadas de una misma industria o sector (clúster), con vínculos de cooperación e 

interdependencia. Se trata de un modelo en que las compañías que lo integran compiten entre 

sí, pero al mismo tiempo pueden colaborar en el desarrollo de diferentes procesos.   

Por otro lado, es importante que se organice y documente información por sector, 

productos y capacidad productiva de las empresas interesadas en implementar esta estrategia. 



 47 

De esta manera, se permitirá que las empresas puedan generar alianzas. También, se 

recomienda a las empresas mejorar en aquellos asuntos gerenciales que afectan la 

internacionalización. 

5. Modelo De Gestión Comercial Internacional Para Empresas Del Departamento Del 

Cauca 

Para la mejora de la gestión comercial internacional de las empresas del Departamento 

del Cauca, se identifica una secuencia de herramientas y actividades que se deben de realizar 

en conjunto. De esta manera, se espera un efecto positivo al realizar modificaciones y mejoras 

tanto en el ámbito gerencial como operativo.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 48 

Esquema 1. Modelo de Gestión Comercial Internacional 

Fuente: Elaboración propia 

 

Con base en las estrategias mencionadas con anterioridad, se representa gráficamente 

el modelo a implementarse.  En el primer momento, después de realizar la identificación del 

potencial exportador de la empresa, e identificar las inconsistencias y las oportunidades de 

mejora, se pretende que la empresa tenga claridad en el modelo de negocio y este esté 

debidamente diligenciado. Además, se detallan los objetivos a largo plazo de la empresa. Una 

vez culminado el proceso, se realiza una respectiva retroalimentación, donde se analizan los 

objetivos y los logros cumplidos, de esta manera se procede a modificar objetivos de ser 

necesario para lograr el objetivo. 
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6. Fichas Normativas 

Para la distinción y la identificación de la ruta que deberá seguir cada empresa, se 

realizará primero un filtro que permitirá definir la ficha normativa a seguir, según sus 

características (sector, experiencia y modelo de negocio). La primera clasificación se realiza 

de acuerdo al sector productivo al que pertenece la empresa, después, se tomaron las siguientes 

preguntas del Modelo de Medición de Potencial Exportador ( Ver Tabla 6): 

 

1. ¿Cuál ha sido la experiencia internacional de la empresa?  

a) Ninguna 

b) Ocasional 

c) Experimental 

d) Regular 

 

2. ¿Sabe cuál es el modelo de negocio de la empresa? 

a) Si 

b) No 

 

De esta manera, se realizará una distinción inicial que permitirá catalogar a las empresas 

según características comunes. También, se ha tenido en cuenta el Intervalo de intensidad para 

la evaluación del potencial exportador (Ver Tabla 7) debido a que este nos permite dar un 

panaroma de conocimiento para decidir sobre cuáles estrategias y programas brindados por la 

Cámara de Comercio del Cauca y Procolombia se deben seguir, los cuales serán catalogados 

por tres categorías: 

 

1. Programas de Formación Exportadora: Ciclos de Capacitaciones, seminarios, 

diplomados, programa de ingles empresarial, entre otros. 
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2. Programas especiales: Futurexpo, plataforma exportadora del suroccidente, 

programas para fortalecer el agro caucano, consorcio de exportaciones, fabricas de 

internacionalización, entre otros. 

3. Gestión comercial: Participación en espacios comerciales como: Macrorrueda 85, 

macrorrueda Internacional, encuentro Empresarial Andino, Softic para industrias 4.0, 

Alianza Pacífico. 

 

Para todas las empresas que no tienen ninguna experiencia realizando exportaciones o 

presentan una experiencia ocasional, se recomienda seguir la ficha normativa base (Anexo H), 

pues esta permite que las empresas puedan tener una buena gestión comercial internacional 

para incursionar en el comercio exterior con objetivos claros y medibles, además de brindar la 

información necesaria y requerida para iniciar la ruta hacia la internacionalización, y, conocer 

una estrategia de acceso a mercados internacionales como lo es el consorcio de exportaciones. 

También, si la empresa presenta un intervalo de intensidad “Deficiente”, “Bajo” o “Regular”,  

y  no tiene conocimiento del modelo de negocio de la empresa, deberá seguir la ficha normativa 

base, de esta manera, se logrará obtener un intervalo de intensidad aceptable para continuar con 

el proceso. 

Por otro lado, para las empresas que tienen experiencia internacional experimental, se 

recomienda seguir la Ficha Normativa Experimental (Ver Anexo I), donde se encuentra el 

seminario taller “ Diseñando su estrategia comercial para la exportación”, el cual dará a conocer 

a los empresarios las instrucciones para desarrollar una propuesta comercial ganadora, cómo 

participar en eventos internacionales, cómo preparar una cita de negocios, y la clave para 

construir un pitch comercial con enfoque internacional. Además, con fábricas de 

internacionalización, la empresa trabajará con un funcionario ProColombia, el cual realizará 

un respectivo diagnóstico para conocer oportunidades de mejora en el proceso de 

internacionalización. 
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Por último, si la empresa tiene experiencia internacional regular, y tiene un mayor 

conocimiento sobre los procesos que se deben de llevar a cabo para exportar eficientemente, 

se recomienda seguir la ficha normativa de Gestión (Ver Anexo J), en estas, según 

ProColombia, se espera que los empresarios logren s sacar sus productos al mercado nacional 

y hacer nuevas alianzas que les permitan seguir adelante con sus exportaciones. 

7. Conclusiones 

Desde el año 2020, el departamento ha presentado un decrecimiento tanto en el número 

de exportaciones,  el volumen exportado y el número de exportadores, también, cabe mencionar 

que la región se vió afectada por dos eventualidades; en el año 2020 por la pandemia de Covid 

19, y, en el año 2021 por el paro nacional. Muchas empresas se vieron obligadas a retirarse del 

mercado, o, reinventarse. En la actualidad,  es de destacar que para lograr el fortalecimiento 

empresarial en del departamento y llegar a mercados extranjeros, las empresas caucanas deben 

trabajar y apoyarse en entidades facilitadoras del comercio exterior, como ProColombia, la 

Cámara de Comercio del Cauca, entre otras. 

 

En lo que conscierne al tejido empresarial del departamento, se encontró que en este, 

predominan las PYMES. En la clasificación realizada, gracias a los datos suministrados por la 

Cámara de Comercio, de 172 empresas que se encontraban en la matriz de identificación de 

potencial exportador, 86,62% son microempresas, el 8,13% son pequeñas empresas y el 5,23% 

son medianas empresas. De esta manera, se debe tener en cuenta las barreras a las cuales se 

encuentran estas empresas en el momento internacionalizarse, pues, factores como la capacidad 

productiva, y el número de ingresos, juegan un papel predominante.  
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Para el fortalecimiento de la gestión comercial internacional, la administración 

estratégica cumple un rol fundamental en el análisis, pues, para las empresas que busquen 

implementar herramientas estratégicas para cambiar su modelo de gestión; la administración 

por objetivos le permitirá a las empresas alinear sus objetivos a largo plazo (visión y misión) 

con los objetivos y metas organizacionales, lo cuál en compañía del cuadro de mando integral 

es una herramienta para la alta gerencia y la toma de decisiones efectivas,, y se recomienda 

mantenerlo actualizado con información oportuna, permitiendo ser una eficiente alternativa de 

crecimiento empresarial. Además, una constante medición de los logros y revisión de objetivos, 

permiten a las empresas la retroalimentación y el cambio de objetivos y prácticas para una 

óptima obtención de resultados. 

Con la implementación de la medición del potencial exportador y las estrategias para el 

fortalecimiento de la gestión comercial internacional, se espera que las empresas puedan tener 

mayor información a su disposición y conocimiento sobre administración estratégica, además, 

poder implementar las estrategias planteadas les permitirá una mayor preparación para 

incrementar tanto su nivel de intensidad del potencial exportador, así como su nivel de 

preparación al momento de entrar en negociaciones en mercados externos. Se considera 

necesario que todas las empresas hayan llevado a la práctica la ficha normativa base, pues, es 

la información “básica” y necesaria que permitirá que las empresas puedan mejorar la gestión 

comercial internacional, ya que las buenas prácticas, arrojan buenos resultados.También, se 

espera que las empresas que ya tienen conocimiento y han realizado exportaciones en diversas 

oportunidades, se continúen favoreciendo de los programas brindados por estas entidades y su 

acompañamiento. 
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Anexo A. Tabla de productos exportados según municipio de origen. 
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Fuente. Elaboración propia. Base de datos SICEX (Enero-Noviembre 2021) 

Nota: El Municipio de Popayán se contabilizó dos veces en esta tabla, sin embargo, para los 

totales municipales y demás análisis, se sumaron estos valores. 
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Anexo B. Tabla productos exportados por el sector Agroalimentos.

 

Fuente. Tomado de ColombiaTrade(2021) 
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Anexo C. Tabla  Productos exportados por el sector  Metalmecánica y Otras Industrias. 

 

Fuente. Tomado de ColombiaTrade(2021). 
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Anexo D. Tabla productos exportados por el sector Químicos y Ciencias de la Vida. 

 

Fuente.Tomado de  ColombiaTrade(2021). 

 

Anexo E. Tabla productos exportados por el sector Sistema Moda. 

 

Fuente. Tomado de ColombiaTrade(2021). 
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Anexo F. Plantilla para el Lienzo del modelo de negocio 

 

Fuente: Adaptado de Osterwalder, A., Pigneur  (2009). Generación de modelos de negocio. 

https://cecma.com.ar/wp-content/uploads/2019/04/generacion-de-modelos-de-negocio.pdf  

 

Anexo G. Cuadro de Mando Integral, ejemplo de una Joyería 

 

Fuente: Adaptado de Pacheco, J (2017).  Recuperado de 

https://www.heflo.com/es/blog/planificacion-estrategica/ejemplos-balanced-scorecards/  

https://cecma.com.ar/wp-content/uploads/2019/04/generacion-de-modelos-de-negocio.pdf
https://www.heflo.com/es/blog/planificacion-estrategica/ejemplos-balanced-scorecards/
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Anexo H. Ficha Normativa Base 

 

Fuente: Elaboración propia con información de la Cámara de Comercio del Cauca 

 

Anexo I. Ficha Normativa Experimental 

 

Fuente: Elaboración propia con información de la Cámara de Comercio del Cauca 

 

 

 

 

 

PROGRAMAS PROCESOS RESULTADOS ESPERADOS

Gestión comercial 

internacional

Aplicar las estrategias para el 

fortalecimiento de la gestión 

comercial empresarial.

Idea de negocio clara y concisa, además 

de contar con un plan estratégico que lo 

encamine hacia sus objetivos 

organizacionales, que son medibles y 

permiten la retroalimentación.

Internacionalización para no 

exportadores 

Los primeros pasos para no 

exportadores 

Prepárese para exportar

Diseñando su estrategia 

exportadora (según el sector al que 

pertenece)

Capsulas de alistamiento

Cooperación Consorcio de Exportacion

La empresa está informada sobre la 

estrategia de acceso a mercados 

internacionales y los beneficios de la 

cooperación.

Formación 

exportadora

Empresa  preparada para iniciar el 

acompañamiento con ProColombia, lo le 

permite obtener un mayor nivel de 

intensidad en la medición del potencial 

exportador, y, a su vez tener mayor 

conocimiento tanto del mercado, como de 

la información necesaria para la 

exportación.

PROGRAMAS PROCESOS RESULTADOS ESPERADOS

Diseñando su estrategia comercial 

para la exportación

Enseñar al empresario a identificar su 

propuesta de valor y transmitirla 

efectivamente en mediante la 

construcción de su pitch comercial 

enfocado al mercado internacional.

Futuexpo

Fortalecer sus capacidades técnicas, 

minimizar la curva de aprendizaje en el 

proceso internacional y contar con 

herramientas para una toma de 

decisiones más acertada.

Programas especiales Fábricas de Internacionalización

Incrementar las exportaciones, fomentar 

la cultura exportadora y ampliar el tejido 

empresarial exportador

Formación 

exportadora
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Anexo J. Ficha Normativa de Gestión 

 

Fuente: Elaboración propia con información de la Cámara de Comercio del Cauca 

 

 

PROGRAMAS PROCESOS RESULTADOS ESPERADOS

Macroruedas internacionales

Misión internacional

Macrorueda 85

Softic para industrias 4.0

Participar en espacios comerciales que 

permiten el fortalecimiento empresarial y 

de la cultura exportadora del 

departamento

Gestión Comercial


	Introducción
	1. Contextualización Del Trabajo
	1.1.  Problematización
	1.2.  Justificación
	1.3.  Objetivos
	1.3.1 Objetivo General
	1.3.2 Objetivos Específicos

	1.4. Metodología
	1.5. Marco Teórico
	1.6. Marco Contextual

	2. Panorama Exportador Del Departamento Del Cauca
	2.1. Comportamiento De Las Exportaciones
	2.1.1 Principales Destinos De Exportación

	2.2 Composición de las Exportaciones por Sector
	2.2.1 Comportamiento de las Exportaciones del Sector Agroalimentos
	2.2.3 Comportamiento De Las Exportaciones Del Sector Metalmecánica Y Otras Industrias
	2.2.4 Comportamiento De Las Exportaciones Del Sector Sistema Moda


	3. Priorización De Empresas Con Potencial Exportador
	3.1 Identificación De Empresas Con Potencial Exportador

	4. Estrategias Para El Fortalecimiento De La Gestión Comercial Internacional
	4.1 Tejido Empresarial Del Departamento Del Cauca
	4.2 Estrategias
	4.2.1 Estrategia 1. Modelo De Negocio
	4.2.2 Estrategia 2. Administración Por Objetivos
	4.2.3 Estrategia 3. Cuadro De Mando Integral

	4.3 Recomendaciones De Estrategias De Desarrollo Local
	4.3.1 Marketing Territorial Y Marca Región
	4.3.2 Cooperación


	5. Modelo De Gestión Comercial Internacional Para Empresas Del Departamento Del Cauca
	6. Fichas Normativas
	7. Conclusiones
	8. Referencias Bibliográficas
	9. Anexos

