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Introduccioén

La exportacién en Colombia es un tema amplio que se ha venido desarrollando
paulatinamente por el gobierno, estado, empresas nacionales ydemandas internacionales. De
esto deriva un porcentaje importante parte de la economia en la nacién, pero por sus indices
y participacion de la industria nos lleva a cuestionar y preguntarnos sobre el comportamiento,
manejo y crecimiento de la exportacion colombiana, sus requisitos y normas, problemas y
oportunidades, retos o dificultades. Ha sido un eje central las situaciones globales como los
confinamientos por la pandemia, pero en base a esto los marcados internacionales tienden a

establecerse y algunos otros en mantener sus porcentajes.

En nuestra nacidén tenemos un panorama no alentador, ya que segun datos de la Anif
(Asociacion Nacional de Instituciones Financieras), entre las razones que explican el pobre
acceso de las Pymes colombianas a los mercados del mundo, figuran, por ejemplo, las
deficiencias en infraestructura y logistica, el bajo enfoque de los programas para motivar a las
empresas a exportar y la alta concentracion de recursos de financiacion en unas pocas

compafiias (El pais, 2017).

Es por esto, que queremos concentrar nuestros esfuerzos en realizar un andlisis
profundo de los Problemas que acarrean las empresas colombianas para exportar y
conquistar mercados extranjeros, enfocandonos en una para determinar posibles soluciones,
dirigido por los estudiantes técnicos de la Universidad Corporacion unificada de la
educacion superior, (CUN) con sus estudiantes de tercer semestre de negocios
Internacionales que beneficiard y organizara las ideas, dudas o paradigmas de los
emprendedores, empresas pequefias 0 medianas de nuestro sector. Ofreciendo a nuestros
emprendedores el acompafiamiento que se necesita para potencializar su negocio, ayudarlos

a posicionarse en el Mercado, contribuir al crecimiento econémico del pais.
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Problemas, retos y oportunidades

Uno de los problemas que identificamos es la falta de conocimiento, el como formalizar
sus empresas 0 emprendimientos, el no contar econémicamente con un presupuesto para todas
sus obligaciones, hay estudios en los que muchos emprendimientos desisten por no tener un

acompafiamiento profesional, inquietud del que funcione o no su producto.

Uno de nuestros retos como buffet de negociadores, es aliviar todas estas necesidades en
el campo comercial, evidenciando resultados para estas entidades, emprendimientos, ofreciendo
un servicio econémico accesible para el tipo de cliente que llegue a nosotros, demostrandole a
ellos con un estudio que su producto o servicio podra tener todas las posibilidades de ser una

micro o macroempresa.

Las oportunidades que se identifican como entidad, es el posicionamiento,
reconocimiento que se adquirira de brindar este acompafiamiento desde cero sin excepcion

alguna; proyectos, emprendimientos o empresa

En cuanto al consumidor, tendré todas las oportunidades posibles tener un gran auge con el
producto o servicio, entrar en nuevos mercados, el uso de la tecnologia (Las diferentes plataformas

gue nosotros como buffet le ofrecemos).

Tabla 1. Cuadro pestel

Factores externos Neutras

Oportunidades

Negativas

Politico

Laley7 de 1991
establece la
regulacion del
comercio exterior en
Colombia, ya que
actualmente hay 17

TLC con diferentes

Las politicas
cambiarias que
tenemos dentro del
pais impactan
gravemente las
exportaciones

colombianas, porque
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paises y esta permite a

11

esto provoca una

las empresas
colombianas ampliar
las oportunidades para
poder exportar sus
productos (Congreso
de Colombia, 1991)

inestabilidad politica
comercial y
desalientan las
inversiones en el
sector exportador
(Cérdenas et al, 2018)

Econdmico Plan nacional de Las reformas
desarrollo, programas tributarias (IVA,
y ONG’S aranceles, politicas,
internacionales para parafiscales), del pais
apoyos afectan directamente la
de emprendimientos produccion de los
pequefias vy costos de la
medianas empresas produccion de los
econémicamente pequefios empresarios,
lo cual paraliza la idea
de la exportacion
masiva colombiana y
paraliza la capacidad
de producir volimenes
Sociales Elapoyo a jovenes  No hay mucho

emprendedores de 18
a28

estar ubicados

afos, por

bien geograficamente,
beneficia a la

economia nacional

acompafiamiento a la
necesaria
diversificacion
exportadora para no
seguir dependiendo de
la mineria y del

petrdleo, que son
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(Camara de Comercio

12

fundamentales pero na

de Bogota, s,f)

son parte del

desarrollo del futuro.

Tecnoldgico Plataformas Atraso en manejo de
avanzadas, para el plataformas digitales
tramite e informacién  de las empresas de
de las exportaciones e  todos los sectores
importaciones en industriales y poco uso
Colombia. Como el en ella en Colombia.
uso de sistemas
automatizados para el
despacho de aduanas
y el intercambio
de informacion
electrénica (Luzardo,

2016)
Legales Leyes sobre el Politicas cambiarias

comercio Exterior; Ley

48 de 1983; Criterios

generales sobre

Comercio exterior

(Congreso de
Colombia, 1983).
Art 27 de la ley 7 de
1991 (Congreso de
Colombia, 1991)

que se regulan dentro
del pais que afecta

directamente la

produccion

colombiana.
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Ecoldgicos

“Se exalta que el
potencial de los
recursos naturales del
pais no se mide en
millones de ddlares,
sino en miles de
especies de fauna y
flora, que se traducen
en un diez por ciento

del capital bioldgico

“Después de Brasil,
Colombia es la
segunda potencia
mundial en diversidad
de especies bioldgicas.
Pocos son los
colombianos  que
saben esa importancia,
y tal vez eso les

induce a contribuir con

mundial” (El tiempo, el deterioro ambiental

1996). en una forma
calificada como
alarmante”. (El
tiempo, 1996)

Fuente: Elaboracion propia

Problema 1

Uno de los retos importantes para llegar al hecho y la realidad, seria primero contar con las
politicas de exportacion adecuadas para el producto, donde su calidad, calificacion cumplan con
las demandas de exportacidn externa, sin que haya sobre costos de produccién y poder e impulsar,
ayudar a los pequefios empresarios a expandirse internacionalmente, ampliando su economia,

puntos etc.

Evidenciamos los efectos que traen consigo las politicas cambiarias que se efectian en
nuestro Pais, y que no dejan libremente dar paso a los exportadores en Colombia. Problema
directamente esta en la constitucion de estas politicas por el gobierno, congreso de la republica y
dependencias directamente encargadas. Teniendo en cuenta esto, solo nos hace falta recalcar el

apoyo econdmico a empresas que cumplen dichos requisitos para ello.
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Problema 2

Para calificar mejor los problemas que afectan directamente a la comunidad, presentamos

un relacionamiento econémico de crecimiento en Colombia por las exportaciones directas.

El afio pasado las ventas de productos y servicios colombianos al exterior cayeron 5,7%,
un grave retroceso que no se presentaba desde hace varios afios, muy a pesar de que hay mas de
una docena de tratados de libre comercio y que con la devaluacion del peso son dos aliados

indiscutibles para dinamizar las exportaciones (EditorialLR, 2020)

Demanda internacional de materias primas como Carbdn y petroleo, productos minero
energeticos que pierden su espacio en el concierto internacional por la declarada obligacién del uso

del carbon y el avance de las energias renovables.

Cifras del Dane (citado en EditorialLR, 2020), las ventas externas cerraron en $39.501
millones el afio pasado, 5,7% menos que en 2018, lastradas por una caida de 11% del sector minero-
energético. Productos agropecuarios, alimentos y bebidas subieron 0,8% y las manufacturas
bajaron 0,4%.

Esto nos hace centrarnos en que tenemos un Problema socio-politico inmenso, con
preferencias inigualables donde se muestra mas en apoyo a minerales como el Petréleo y el

Carbon y dejando a un lado Producciones agricolas o de confeccion.

Tabla 2. Cuadro de analisis

Criterio Problema 1 Problema 2 Problema 3
Conocimiento o 4 3 3
experiencia
Asesoramiento de un 3 2 2
experto
Alcance (Técnico, 5 3 4

¢ Tenemos las
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herramientas?
¢Podemos
desplazarnos para
evaluar el problema?
¢ Tenemos accesos a
informacién, cifras,
datos? ¢Puedo darle

alguna solucion?

15

Tiempo 4 2 3
Costo 5 3 4
Impacto ¢Es 5 4 4
transcendental?

¢Representa algln 5 3 3
desafio?

iQue les llama la 5 3 3
atencion en el

desarrollo del

problema?

Total 31 20 23

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 1. Arbol de problemas

Arbol de Problemas

Caida de productos y
servicios
colombianos al
exterior en un 5,7%

dlild Ut Jdl d
el trdmite exportador

Desconocimiento (Paso a Paso)
de constitucién de la empresa,
brindar confianza al
emprendimiento de que sera
respetado a su autor

No hay oficina de
apoyo (Buffet de
negociadores)

nversion agricola,
textil y tecnoldgica
para potencia de
estos sectores

al conocimiento técnico

Reformas alancearias e
impuestos

Fuente: Elaboracion propia
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Problema percibido por los involucrados

Principalmente, tenemos en cuenta que uno de los principales involucrados en el gobierno
nacional con el ministerio de comercio y agricultura, debe de concentrar su apoyo en desarrollar
vocaciones exportadoras en cada region del Pais y explotar con buenas practicas la cantidad de

Materia prima que tenemos para competir en otros mercados exteriores.

Por otro lado, El pais (2017) refiere que tenemos datos como el 73% de las Pyme no han
exportado aun en Colombia. Siendo el pais conformado por un tejido empresarial de pequefias y
medianas industrias, no han realizado ninguna exportacion ni siquiera a mercados vecinos. Esto,

grave Problema para la economia de nuestro territorio.

Dentro de los numerosos problemas que encuentran las empresas para exporta segun

(LegisComex, S,f), tenemos en cuenta los siguientes:

1. Desconocimiento de la mecénica de exportacion:

Esto implica superar numerosos controles legales, sanitarios, técnicos y hasta culturales,

como también exige cuidar la calidad del servicio o producto que se exporta.

2. Burocracia:

Lo complejo de los tramites y la falta de comunicacion y cooperacion entre los organismos

publicos estan entre las principales causas de las pérdidas econémicas de las empresas

3. Desconocimiento de la normativa:

Gran parte de los empresarios desconocen los requisitos que deben de cumplir para

exportar con éxito, Como las regulaciones arancelarias y no arancelarias.

4. Medidas no arancelarias:

Una encuesta realizada por el ITC entre empresas en Colombia revel6 que 42% ha tenido
algun tipo de problema relacionado con las medidas no arancelarias en sus operaciones de
comercio exterior. Medidas sanitarias y fitosanitarias, normas de etiquetado y empaquetado,
requisitos técnicos y procedimientos aduaneros son algunas de las regulaciones no arancelarias

que hacen mas duro el camino de la exportacion (LegisComex, s,f)
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Muchos empresarios desconocen estas regulaciones. De alli la importancia de proveerlos

de informacion oportuna y actualizada

Problema 3: Problema central

El problema central que seleccionamos para trabajar es el “Desconocimiento técnico,
especializado, informativo e interactivo” para las empresas con tendencia, capacidad y calidad
exportadora que desconocen, no operan por la ausencia de un Buffet de negociadores que les haga
el acompafiamiento paso a paso debidamente desde un inicio para potencializarlas, estructurarlas y
organizar en esta tematica que es tan importante y transcendental dentro de la encomia de cualquier
empresa, territorio o nacion. A ello le sumamos el desconocimiento de leyes, de politicas que

obstaculizan y paran cualquier actividad de esta indole.

Tabla 3. Causalidad/Efecto

Causas Efectos
Desconocimiento de la marca Falta de interés de las empresas industriales
Burocracia Resentimiento; Falta de creencia institucional

y bajo indice de exportaciones.

. i No superan controles aduanales de calidad
Desconocimiento de la normativa

i i Opresion econdmica a empresas que quieren
Medidas arancelarias altas

exportar sus productos por primera vez.

Fuente: Elaboracion propia basado en LegisComex (S,f),
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Condiciones negativas/Objetivos

Incentivar en las empresas de capacidad exportadora y pequefias y medianas Pymes el
impulso exportador por medio de la comunicacion interactiva y acompafiamiento.

Crear un asesoramiento paso a paso de los requisitos indispensables para exportar con éxito,
esto para ayudar a superar los controles aduaneros de Colombia.

Contribuir en el desarrollo econémico del territorio en la ciudad de Bogota Colombia por

medio de la creacion del Buffet de Negociadores

Disminucidon del conocimiento técnico y especializado.
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Figura 2. Arbol Medio/Fin

Arbol Medio/Fin

—

Aumento de productos y
servicios Colombianos
al exterior

mpresas
especializadas y
estructuradas

alidad de productos empaque
requisitos sanitarios, legales,
técnicos y culturales.

—Desconacimiento (Paso.apasg) /
de constitucion de la empresa,

brindar confianza al
emprendimiento de que sera
respetado a su autor.

Gyo nacional
conocimiento técnico

2

Cyedr oficina de ap0y
especializado

Iny,
ricolas, textiles y
tecnoldgicos, para potencia
de ellos.

impuestos més bajos.

pOliticas estables para el
beneficio de las
exportaciones.

aboracion propia
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Tabla 4. Estructura de la idea

21

¢ Cual es el Producto o servicio?

Construir un Buffet de Negociadores
técnicamente especializados para las Pymes
del sector industrial/Servicios de Bogota,
Cundinamarca, que apoyen, orientes y
estructuren por medio de UN entrenamiento
paso a paso de los tramites y requisitos de la

exportacion

Cliente Potencial

Nuestro cliente potencial son todas las Pequefias
y medianas empresas del Sector de Bogota

Del Sector Industrial y Servicios.

Funcion del Servicio

Asesorar, Apoyar y hacer seguimiento a las
empresas medianas y pequefias del sector de
Bogot4, para ello se requieren los siguientes
documentos segun (ProColombia, S,f) estos
son: Tramite, registro, documentos de
transporte, factura comercial, lista de
empaque y demds procedimientos en cuanto

la ley comercial.

¢ Cual es la Necesidad?

Busca de informacidn técnica, especializada,
tramites agiles, seguros, regulaciones

arancelarias y no arancelarias entre otras

necesidades, todo esto en una sola asesoria u

oficina optima

¢Por qué nos preferirian?

Seremos una oficina agil, flexible y de acceso
a toda la informacion, formacion y apoyo en
el sector de Bogota.

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 3. Lluvia de ideas

Fuente: Elaboracion propia
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Alternativas de negocio
Para poder difundir la informacion, nuestra principal alternativa es apoyarnos en redes
sociales Como fuentes de informacidn, periddicos y radio para tener un alcance masivo dentro del

sector sefialado.

Estructurar una “plataforma de entrenamiento para la exportacién e importacion
empresarial en el distrito de Bogota, Cundinamarca”, con médulos interactivos y creativos para las

empresas.

Escuela de exportadores colombianos, esto con el fin de crear un lugar especializado donde
Podamos bridar el acompafiamiento y seguimiento a todas las empresas del Sector

La creacion de un Libro técnico, resumido con el Paso a paso de todos los tramites y

requisitos con sus leyes y politicas.
Empresas dedicadas al mismo problema

Pro Colombia

PROCOLOMBIA, tiene a su disposicion un servicio mediante el cual capacita de manera
practica a los empresarios, proporcionando las herramientas necesarias para dar inicio al proceso
de internacionalizacion, minimizando riesgos  optimizando las capacidades y habilidades de la

empresa.

El programa esta conformado por seminarios tedrico practicos en temas de Bienes,

Servicios y Turismo (Procolombia, S,f)

Export Access

“El sistema Export Access es una herramienta dirigida especialmente a las MIPYME' de la
region de las Américas y el Caribe. Aqui, los empresarios encontraran informacién en un lenguaje
amigable que les permite conocer las condiciones no arancelarias de exportacion a varios paises,
como las medidas sanitarias, requisitos ambientales, permisos, licencias, etiquetado y empaque,
entre otros” (Export Access, s,f), este sistema optimiza los valores como las capacidades y
habilidades de la empresa, adicionalmente, el programa esta conformado por seminarios teorico

practicos en temas de Bienes, Servicios y Turismo.
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Sippo

“El Programa Suizo de Promocion de Importaciones (SIPPO) es un programa de la
Secretaria de Estado de Asuntos Economicos (SECO) con la vision general del crecimiento
economico sostenible e inclusivo y la integracion de los paises socios de SIPPO en el comercio
mundial, a través de su mision de apoyar a las empresas Organizaciones de apoyo (denominadas
BSO, que incluyen asociaciones publicas o privadas, camaras de comercio, agencias de promocion
de exportaciones, entre otras) para aumentar su capacidad de promocion de exportaciones y la
provision de servicios a empresas listas para exportar” (Sippo, s,f).
EBay

“Una de las nuevas oportunidades disponibles para que vendedores colombianos puedan
alcanzar mercados a nivel global es Crece con eBay, una plataforma educativa creada por eBay
para incorporar nuevos vendedores y aumentar las ventas de los existentes, a través de una serie de
cursos, tutoriales, infografias y documentos que guian al usuario, paso a paso, durante el proceso
de venta. Dichos recursos abarcan distintas fases que van desde la apertura de una cuenta, hasta la
organizacion de las exportaciones, ademas del uso de herramientas de marketing para una

autopromocion inteligente” (Unipaymes, 2019).

Alternativas de ideas de negocio

La creacidn de una Escuela especializada para empresarios transportadores, dirigida por un
buffet de negociadores técnicos es necesaria para el sector se Bogota, ya que cuenta con una
asistencia  personalizada que apoya directamente las Pymes del territorio.

Idea prometedora

Escuela de exportadores colombianos, esto con el fin de crear un lugar especializado donde

Podamos bridar el acompafiamiento y seguimiento a todas las empresas del Sector.


https://www.crececonebay.com/

BUFFET DE NEGOCIADORES 25

Tabla 5. Atributos del buffet de negociadores

No Cumple Cumple
Debe estar asociada a una nocién
de producto (sea este un bien o
servicio) X
Debe haber clientes que tengan la
necesidad del producto y valoren su
satisfaccion X
Debe ser posible aprovecharla X
oportunamente
Debe generar los ingresos que
necesitamos 0 aspiramos.
Debe entusiasmarnos. >)§
Debe representarnos algo hacia lo
que podamos comprometernos. y
Debe ser ética y legalmente X

permitida.

Fuerza de la industria

Buffet de Negociadores

Su actividad econdémica, servicio de Asesoria, Procesos legales, embalajes, constitucion de

empresas, por medio de plataformas digitales.

Tenemos capacidad de atender al mes 15, emprendimientos, empresas, plan de negocio, por
asesor. Se cuenta con 150 asesores (negociadores especializados). Via digital tenemos un alcance

de asesoria de 800 personas al mes.

Lugar de ubicacion Bogota D.C Colombia
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La personalidad de mis usuarios son creativos, independientes, con ideas de negocio,
emprendedoras, con un comportamiento rebelde muy a su parecer, muy imperativas, con una gran

creencia en si mismos, en sus pensamientos, proyectos e ideas de negocio.

Hay un porcentaje del 55% de empresas constituidas a nivel nacional en el que nosotros
como buffet vamos a tener una participacion del 10% con estas empresas para exportar. Donde

nuestra entidad tendra una gran participacion con estas empresas en proceso de exportacion

Unos de nuestros competidores son plataformas digitales que ofrecen asesoria via online,
algunos proyectos del gobierno para la exportacion de estas medias y grandes empresas. Donde
una de las desventajas que se identificaron fueron que ellos ofrecen su asesora via online, muy
general, no estardn con su representante desde un inicio paso a paso para realizar estos tramites
legales y demads, nosotros les brindamos a los emprendedores un contrato donde ellos podran
financiar todo lo necesario con su empresa, con ayuda de nuestro buffet.  Donde se intentara
abarcar a la mayor cantidad de empresas o emprendimientos para que hagan parte de nuestra

entidad y tener un gran posicionamiento.

Andlisis de la demanda

Andlisis Externo

“Hay 2.117 empresas colombianas que aun no exportan pero que tienen el potencial de
hacerlo. Estas representan el 68,2% de las compafiias en todo el pais que visitamos desde junio de
2013 para facilitar las exportaciones de mas empresas. De estas, 903 estan terminando su proceso
de adecuacion para comenzar a exportar”; esto dicho por la presidenta de Proexport Colombia,
Maria Claudia Lacouture (Dinero, 2020).

Se trata de un documento que posibilita que los empresarios colombianos accedan a
los beneficios arancelarios que se han negociado fruto de los diferentes acuerdos de
comercio internacional. Presentar el certificado de origen en el momento en que la mercancia
Ilegue a su destino, un pais signatario de un convenio con Colombia, implica que ésta goce
de ciertos privilegios. Adicionalmente, es de recalcar que Colombia tiene tratados de Libre

comercio con mas de 27 Paises.
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Andlisis interno

Existen Programas, Talleres y Plataformas de formacion para las empresas exportadoras o
que apenas van a iniciar su proceso exportador, pero no hay una centralizada que vaya
directamente, haga acompafiamiento previo, y de una hoja de ruta a aquellas empresas que lo

requieren.

El desconocimiento de la informacién y los beneficios para la cantidad de empresas con
potencial exportador es enorme Yy existe una gran brecha entre esta informacion o estos
procedimientos y las empresas con potencial exportador, por eso se hace necesario el constituir un

Buffet de negociadores que cumpla con la demanda que existe en este momento.

e Poder negociador de los clientes

e Nuestros clientes cumplen con las siguientes caracteristicas:

e Ubicacion estratégica del local

e Local propio

e Mano de obra apropiada

e Poca inversion por unidad de producto

e Puede manejarse con bajos costos operativos

e Posibilidad de Utilizar, materia prima e insumos de la zona o region. Estructura

organizativa sencilla y flexible, que se adapta a los cambios.

Tabla 6. Andlisis de la oferta

Analisis de los competidores

Nombre de la Producto Precio Ventaja Ubicaci6
Empresa competitiva n
PROCOLOMBIA La promocidn de las No Su inversion es Calle 28
exportaciones de aplica  publica, las N°
bienes no minero asesorias metaso  13A-15
energético y progrmas son Piso

servicios en 35-36
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mercados con beneficio del

28

Bogota

potencial, la gobierno
expansion de las
empresas
colombianas, la
atraccion de
inversion extranjera
directa a Colombia,
el posicionamiento
del pais como
destino turistico de
vacaciones y
reuniones y Marca
Pais, son los
principales ejes en
los que centra su
trabajo
(PROCOLOMBIA,
S,F).

Colombia
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EXpO[I QCCESS “EI SISIEID]E ExlOCI:I EI | f S - -7 ! ” . .,

Access es una ma publica, las en
herramienta dirigida gratuita  asesorias, metaso  Colombia
especialmente a las programas son

MIPYME's de la beneficiados

region de las directamente por el

Américas y el Caribe. gobierno

Aqui, los

empresarios
encontraran
informacién en un
lenguaje amigable que
les permite conocer
las condiciones no
arancelarias de
exportacién a varios
paises, como las
medidas sanitarias,
requisitos
ambientales,
permisos, licencias,
etiquetado y empaque,
entre otros” (Export

Access, s,f)
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iculan al Uhicacid

los empresarios para  afiliacion  privado y publico, en
que las puede cuentan con una Bogot3,
exportaciones sean un  tener un red de aliados Colombia
mejor negocio y costo de estratégicos a nivel

ayuda en la definicién $ internacional

de estrategias de 200.000

comercio exterior. De  dolares
igual manera, mensual
incentiva la cultura

exportadora y la

competitividad

(Analdex, s,f)

Fuente: Elaboracion propia

Analisis de los proveedores

Una de las cuestiones mas importantes segin Manuales practicos de la PYME (s,f) es el
analisis de mercado es la relativa al estudio de los proveedores, en el cual para nuestra empresa
seran para todos aquellos que quieran exportar su producto, sea nacional o internacional, dar
crecimiento a esta y ayudarle con nuestro equipo de buffet de negociadores técnicos especializados
en los procesos, requisitos y demandas del sector de las exportaciones.

La problematica referente a los proveedores radica, fundamentalmente, en decidir quiénes
son, entre las distintas alternativas posibles, los mas adecuados para garantizar el buen

funcionamiento de nuestra empresa.

A continuacion, se recoge un analisis de las empresas proveedoras bajo los siguientes
criterios, de acuerdo a (Manuales practicos de la PYME, s,f: Ministerio de Industria, Energia y

Turismo, s,f) estos son:
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Criterios de rendimiento

Segun el rendimiento de la oferta segun los proveedores identificados, la diferencia en la
calidad de los materiales no es igual de significativa, ya que este debe estar al gusto del cliente ya
que esta ira sometida para entidades como la DIAN.

Criterios econdmicos

Aunque nos referimos bésicamente al precio de compra del suministro, es necesario tener
en cuenta también otros aspectos tales como la forma y el plazo de pago, los costes de uso y
mantenimiento del bien adquirido, el nivel de cumplimiento en el ritmo de entrega de la mercancia,

los costes de transporte.

El precio de los productos no varia mucho de unas empresas a otras, no obstante, en nuestra
empresa los costes no varian mucho ya que este se podria enviar por medio de correo, aunque este

va dependiendo la forma de llegada de este.

Criterios adaptativos

Son aquellos que ponen de manifiesto si los proveedores pueden adaptarse a las necesidades
cambiantes de la empresa compradora, es decir en nuestro caso fueron descartados varios de ellos,
puesto que el producto que solicitaban estaba dirigidos a otros segmentos, o no eran lo que buscaba
el cliente.

Criterios legales

Hace referencia a las restricciones en materia politico-juridica que regulan las transacciones
entre organizaciones. Para finalizar hay que indicar que la empresa compradora, a la hora de elegir
definitivamente a sus proveedores, puede intentar renegociar las condiciones ofertadas por éstos en
sus propuestas. También hay que sefialar que la firma adquirente podria optar por seleccionar varios
proveedores de una misma categoria de productos, con la clara finalidad de evitar el riesgo de estar

a expensas de un unico proveedor.

En cuanto a la adaptacion de distintas empresas a las normativas vigentes, en general todos
los proveedores contaban con certificados de seguridad, aunque la informacién aportada en sus

respectivas paginas web era insuficiente o ilocalizable, la cual genera cierta desconfianza.

A continuacion, se mostrara una tabla con los proveedores de la empresa.
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Tabla 7. Proveedores

LEGIS DOCUMENTACION ADUANERA

PARA EXPORTAR VIRTUAL

CESCE
CREDITOS DE EXPORTACIONES A OTROS PAISES
BOFOTA — CALLE 72 No 6-44 piso 12

B2 COMEX DOCUMENTACION
ADUANERA PARA
LA EXORTACION VIRTUAL Y PRESENCIAL

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 8. Buyer persona

MIEDOS: Perder status, DESEOS: Un sitio tranquilo para

Deteriorar su imagen en redes relajarse después de clase, Un

sociales. lugar para estudiar fuera de casa,
Experiencias gourmet, Descubrir
sabores exoticos, Viajar a

destinos nacionales

SUENA: Independizarse, Viajar

a destinos internacionales.

ANHELA: Poder estar jugando

en equipo de
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futbol reconocido y desempefiar
sus habilidades

Demograficos y Asesorar, Apoyar y Podemos alcanzar dichas metas
geogréficos hacer seguimiento a las hoy siento muy
Bogota empresas medianas y disciplinado, también llevando a
pequefias cabo las estructuras de
del sector de Bogota. aprendizaje para asi determinar y

poder apoyar dichas empezar en
lo requerido, para que asi se
sientan

satisfechas con nuestra labor

Frases que mejor Precio es lo
describen sus que pagas, valor es lo que
experiencias recibes

Sé temeroso cuando los demas
sean avariciosos y sé
avaricioso

cuando los demas sean
temerosos,

El tiempo es amigo de los

negocios buenos.

Existen otros factores
que deberiamos tener en
cuenta

Fuente: Elaboracion propia

En latabla 8, se enmarca los aspectos de la persona. Realizar esta segmentacion es también
un esfuerzo por mejorar la precision de nuestros servicios de nuestra empresa. Es un proceso de
agregacion: agrupar en un segmento de mercado a personas con necesidades semejantes. Y asi

poder a satisfacer los requerimientos establecidos en unas propuestas, permite la identificacion de
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las necesidades dentro de un sub-mercado de servicios que ofrecemos y el disefio mas eficaz de la
mezcla de un buen servicio para satisfacerlas, llevar a nuestra empresa a crear una oferta de los
servicios méas afinada y pone el precio apropiado para el publico objetivo, para si poder conseguir
nuevas oportunidades y conveniencia en el crecimiento y asi obtener en el servicio y en la empresa

una ventaja competitiva.

En nuestra segmentacion es aquella estrategia que se desarrolla entre negocios 0 empresas,
las cuales llevan a cabo el intercambio comercial de bienes y servicios, o, es decir, la eleccion que
conlleva un proceso racional. Por lo general, si la empresa esta satisfecha con nuestro servicio que
se le ofrece, se establece una relacion a largo plazo, y asi se esfuerza por mantener la lealtad de

dicho cliente.

Caracteristicas del servicio

e Asesorar empresas para pymes especializados.

e Tener una buena interaccion para llegar a un acuerdo mutuo.

e Comunicacion clara y eficaz, para asi exponer las propuestas y demostrar desacuerdo
ante una propuesta.

e Escuchar atentamente y leer el lenguaje corporal, la computacion que nos ayudara a
encontrar puntos a nuestro favor.

e Tener buenas habilidades interpersonales es muy necesaria para obtener un buen

trabajo, para si tener paciencia y la capacidad de persuadir mediante la empatia.
Caracteristicas del prototipo
En nuestro prototipo debemos incluir y saber las caracteristicas como:

Ejecutabilidad: establecer una buena entrada y asi poder realizar una buena actividad que

gestione permitir untes adecuado de usabilidad.

Maduracion: procesos de evolucion, con el autosuficiente ensafiamiento hasta asi llegar al

producto final.
Representacion: tiene el aspecto y las caracteristicas de actuacion del sistema en

planificacién
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Perspectiva: obtener cierto porcentaje de las competencias que todos los usuarios lleguen

a manejar el determinado tiempo.

¢En ddénde encuentra personas similares a su cliente ideal?

Son empresas, nos relacionamos con personas que se comunican en nombre de sus
compaiiias y tenemos que comprender en profundidad sus necesidades (tanto como empresa
como profesional de la misma), sus retos y la relacion que tiene con su empresa, dato que
principalmente sabremos gracias a su cargo, dado el caso que las compafiias que son mis

clientes son las pequefias y grandes empresas en general.

¢ Qué valores destacan a su cliente ideal?

e Confiabilidad

e Integro e intangible
e Valor

e Actitud positiva

e Aseguramiento y reaseguramiento

¢ Cudles cree que sean las necesidades mas urgentes que presenta su cliente ideal?
Que estemos muy centrados en el proyecto que integramos para asi poder cumplir sus
deseos, unas de las referencias mas importantes para el cliente ideal es que nos esforcemos en todos
ambitos arancelarios, documentacién al dia, llevar un contenido dia a dia para si informas y tener

constancia al cliente. Accesoria y una oficina dptica para asi el cliente aporte sus necesidades.
Bondades descritas del cliente ideal

Ser empatico

Esta se ajusta al cliente ideal de una forma experimental objetiva, ser racional, Mantente
cortés y amable, sin desconocer el enojo del cliente y sus motivos, para reorientar la conversacién

y mitigar su mal humor.
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No te lo tomes personal

Podemos decir que es un ambito de un mantra cotidiano para estar bien con uno mismo,
dando que no dejemos de un lado al observar las actitudes, estilos y modos de trabajo y liderazgo.
Es importante distinguirnos del mal “prestigio que se ha generado” y demostrar congruencia,

profesionalismo y buena comunicacion. Separar lo profesional de lo personal.

Escucha de forma active

En este contexto contribuimos con los clientes ideales, llevar a cabo las necesidades y
concentrarse brevemente, una forma que se compleja para asi dar funcion a tu celebro de procesar
las palabras, lenguajes corporales, el tono, la inflexion y los significados percibidos que provienen

de la otra persona.

Mejor autoconocimiento

Debes utilizar el autoconocimiento; saber cuales son tus fortalezas, tus debilidades, tus
miedos y tus creencias, asi podemos ajustar y dar con un buen ideal para el cliente ideal.

Regula tus emociones

Llevar a cabo una plenitud y tranquilidad para si no intentar no pensar en lo que te preocupa
en un negocio, relajate respira hondo y recordar y pensar en las virtudes y en los éxitos tenido con

anterioridad, llevar toda la atencién hacia el asusto presente

Tener mas funcionalidades

Llevar acabo caracteristicas Unicas que el para distinguir el producto, asi encontrar

estabilidad a las expectativas de dicho planteamiento.
Actores del mercado que ofrecen cosas similares

Poblacion total de personas

Por parte podemos decir ciertos grupos de compradores y vendedores, se ofrecen a las
ventas bienes o servicios y ocurre transferencia. Puede ser definido también como la demanda de

un producto o servicio, por otra parte, de cierto grupo de compradores posibles, como lo hemos
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llevado como esas pequefias y grandes empresas que requieran, un apoyo o compaiiia sobre el
sector industrial (PYMES).

Personas o negocios necesariamente deben suplir su necesidad con un producto igual

Personas 0 negocios presentan alto potencial de adquirir su producto

En el entorno de nuestro servicio, donde generamos apoyo a dichos clientes ideal que llevan
parte de lo que ofrecemos. Si la empresa sea pequefia o grande es potencial ademas muestra interés
en buscar otros productos o servicios que ofreces, entonces tendrés un lead calificado. El objetivo

es conseguir calificados para completar los ciclos de negociacion.

Figura 4. Propuesta de valor

PROPUESTA DE VALOR

¥ Asesoria
personalizada de

> ’
v Contar con personal Realizacion de

tramites de ~ =
con experiencia para :
lunes a viernes E documentacion, 8 e
ayudar a suempresa / ~ = =
el cual requiera | \ufl_ ) ®®
v Ahorra tiempo y \q v Personal con
dinero ¥ Realizacion de estudio experiencia J = ["ieieene

v Asesoramiento
de mercado

¥ Asesoramiento en
Solicitud de v Asesorar al cliente
determinacion de  final en su registro

v Realizar tramites sin
inconvenientes
v  Ahorrar tiempo y
dinero
v  Guia para realizar

Equipo de buffet ‘h tramites sin problema v Contar con los requisitos "“‘".' Eers)oml s
P ¥l para hacer dicho tramite espec . para 2
especializados cn los los tramites de exportacion
- dpunlndu Justificamos en el para la empresa que eviten
de las cxm lenguaje del cliente v Desconocmiento de la problemas legales
( normativa
rel C'uuhl 4o v Medidas arancelarias

v Falta de tiempo y no arancelarias
¥ Concientizamos al

cliente sobre los riesgos v Falta de ¥ Desconocimiento de
conocimiento del los acuerdos
mercado comerciales

¥ Tener propuestas con referencias
reales de |a experiencia y estudios '{h’D "  Desconccssnlo de s iNecsEta
B de exportacion y importacion

v Utilizamos la tecnologia en ° o
beneficios del diiente: v

¥ Conocimiento de la mecanica
de exportacion y importacion

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 5. Teoria del Valor compartido

o

Creado por:

Poter y Kramer @

Se crea desde

un modelo

empresarial

Fuente: Elaboracion propia basado en Caceres (2015)

Segln la teoria del valor compartido necesitaremos para nuestra empresa (Buffet de
Negociadores) los siguientes pasos.

Figura 6. Pasos de la teoria del Valor

reconcibir redefinir construir

Fuente: Elaboracion propia basado en Céaceres (2015)
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Reinvencion de productos y mercados:

Uno de los problemas que identificamos es la falta de conocimiento, el cémo formalizar sus
empresas 0 emprendimientos, el no contar economicamente con un presupuesto para todas sus

obligaciones.

Sin embargo a pesar del problema, queremos como equipo, convertir una amenaza como
oportunidad, buscando recursividad, guia para lograr solucion a nuestro problema, pensando
pequefio, lo que se quiere decir es que podemos empezar desde poco, por ejemplo, haciendo trabajos
a empresas que estén totalmente desarrolladas, lo que nos lleva a que podamos adquirir
conocimientos, para ir fortaleciendo nuestra empresa e ir captando las debilidades de otras
empresas Yy tenerlo como principal ventajas que nos diferencie, lo que queremos lograr es que el

cliente ahorre tiempo y dinero por ello ofrecemos tienda online, paginas web, para capturar clientes.

Redefinicion de productividad en la cadena de valor:

Segun el andlisis de planificacion estratégica de nuestra empresa, con el objetivo de

maximizar la cadena de valor mientras se minimizan los costos.

Figura 7. Cadena de Valor

lﬁﬂf::a Operaciones:
Aememcin  Asesoramiento,
Asesoria, - oonsultoria,
. guia, utilizacion
de programas,
realizacién de
documentos
que requiera

Fuente: Elaboracion propia basado en Céceres (2015)



BUFFET DE NEGOCIADORES 40

Desarrollo de Clusteres

Para desarrollar nuestro cllster para nuestra empresa tenemos a continuacion los siguientes pasos:

Objetivos:

1.Lograr el aumento de la productividad de nuestra empresa

2. Impulsar la innovacion en el campo

3. Tener mejor coordinacion y organizacion

Elementos

De acuerdo a lo comentado, se establecen una serie de elementos que segun Céaceres
(2015) son sumamente importantes para en la planificacion estratégica.

Integracion: Oportunidades de hacer negocio con empresas la cual utilicemos sus recursos
para beneficio comun.

Infraestructuras: Empresas que tengan un cluster en sedes de Bogota, que puedan hacer

convenio con nuestra empresa, para obtener ventajas y beneficios:
Ayuda conseguir una vision que ayude a mejorar la posicion competitiva

Enfocar mejor las necesidades de quien lo consume u/o cliente, la cual es el punto central de la

ventaja competitiva

Agrupaciones: Agrupaciones: realizar agrupaciones con empresas que realicen la misma
actividad para tener como objetivo mejorar nuestro flujo, intercambiar ideas e implementar
innovaciones que beneficien a las dos empresas o0 agrupaciones.

Fases:
1.Misidn y Visién de nuestra empresa (Buffet de negociadores)

2. Ubicacion de la empresa (BOGOTA D.C Y Convenios)

3. Franquicias de la empresa.



BUFFET DE NEGOCIADORES 41

Figura 8. Integracion, desarrollo y consolidacion

Empresas que estan perr

GESTION Y ‘é‘”cmadas o
EMERGENCIA Empresas con vinculos
insipientes
g@@ Empresas con vinculos

EXPANSION Buffet de Negociadore para Complementarse

CONSOLIDACION

Redes colaborativas de
MADURACION empresas

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 8, se observan aspectos a tener en cuenta para la integracion, desarrollo y consolidacion

de nuestro Buffet de Negociadores.

Norma internacional

En cuanto a lo dicho anteriormente, se establecen varias reglamentaciones para cumplir

con la ética del proceso, entre ellas estan:

Norma ISO 9001 del 2015, la cual ha sido elaborada por la Organizacion Internacional para
la Estandarizacién; esta norma principalmente constituye los estandares del Sistema de Gestién de

Calidad (Organizacién Internacional para la Estandarizacién, 2015)

General de Proteccion de Datos (RGPD, o GDPR). Esta esta basada en una regulacion para
la proteccion de los datos de los ciudadanos HERRANZ (2018)


https://www.xataka.com/autor/arantxa-herranz
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Ley de Propiedad Intelectual (LP1), esta es propuesta por el Ministerio de Cultura de 1996,
y establece los derechos de autor (Ministerio de Cultura, 1996)

Ley de Servicios de la Sociedad de la Informacion y de Comercio Electronico (LSSI-CE):
Conocida como Ley 34 del 2002 y establece los aspectos del servicio electronico y del mercado
interior. (Jefatura del Estado, 2002)

Para continuar se establecen los disefios y conceptos de la empresa.

Tabla 8. Disefio de concepto

Disefio de Concepto

Item Descripcion Canti Valor U Valor T Fotografia
dad
Computad Portatil 10 2.175.900,00  21.759.000,
or 14MCO0032LAAG6 00

Escritorio 3x1 metros 1 2.500.000,00 2.500.000,0
0
Teléfono Panasonic Kx- 3 59.800,00 179.400,00
Fijo ts500
Teléfono Samsung A30 S 10 639.900,00 6.399.000,0

Movil 0
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Sillas RTA 10 219.900,00 2.199.000,0
0
Impresora Epson WF- 2 2.174.999,00 4.349.998,0 ~
6590DW 0 To—
Video Epson Powerlite 1 1.540.000,00  1.540.000,0
Beam 0 =
Resma Reprograf Carta 20 9.700,00 194.000,00
Hojas
Cajade x 12 Bic Cristal 20 5.800,00 116.000,00
Lapiceros
A-Z Copypac 30 18.100,00 543.000,00
Software Seguridad 1 469.900,00 469.900,00
Dispensat linea blanca de 1 439.000,00 439.000,00
or de agua Kalley vy

Fuente: Elaboracion propia
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Los costos de produccion mensual estan estimados en $ 14.687.000 pesos, Y el precio de

venta del programa (servicio) se estima en 250.000 mil pesos



Disefo en detalle

Figura 9. Diagrama de Bloques

Entrada

Practica: \, Estructura

Salida

Fuente: Elaboracién propia
Figura 10. Cadena de distribucién

Venta directa

Comerciales @

. o
@ Tienda online DED 4((0))
Fabricante @ / Clientela

Local de venta (@)
al publico =5

Venta por correo "%

oo

B ioNos

Fuente: Elaboracion propia
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Costos de Produccién

N Item Descripcion Cantidad Valor U Valor T
Materia Prima
1 Caja de Lapiceros
2 A-Z Copypac 30 18.100,00 543.000,00
3 Software Licencia 3 100000 300.000,00
4 Resma Hojas Reprograf 20 9.700,00 194.000,00
Carta
5 Membresia Iso Calidad 1 900000
6 Internety Tigo une plan 2 250.000,00 500.000,00
Telefonia 300 megas
Mano de Obra directa
1 Asesores Tecnicos Contenido del 3 1.500.000,00 4.500.000,00
programa
2 Contador Contabilidad 1 900.000 900.000,00
3 Abogado Asesor 1 1.800.000,00 1.800.000,00
empresa
4 Ingeniero en Encargafo de 1 1.800.000,00 1.800.000,00
sistemas Software
5 Asesores Vendedores 3 800.000,00 2.400.000,00
comerciales
6 Secretaria 850.000,00
Valor completo 12.250.000,00

Fuente: Elaboracion propia
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Como lo indica la tabla 9, los costos de produccion mensual estan estimados en $
14.687.000 pesos, Y el precio de venta del programa (servicio) se estima en 250.000 mil pesos.

Indicadores

e indice de satisfaccion de clientes con la Marca

e Costo de Adquisicion de un cliente

e Alcance en redes sociales de Camparia de reconocimiento de la marca

e Namero de personas visitantes en Plataformas sociales

e Porcentaje de clientes contactados por Marketing Porcentaje de aceptacion de muestras del
Producto Previo Costo de Lead o prospecto

Figura 11. Brochur

Mision
SER UNA DE LAS MEJORES ENTIDADES
A NIVEL NACIONAL Y TENER UN GRAN
POSICIONAMIENTO A NIVEL
INTERNACIONAL, OFRECIENDOLE A
NUESTROS CLIENTES UN SERVICIO DE
CALIDAD Y MUY ACCESIBLE. SIN
PERDER NUESTRO ENFOQUE DE
POTENCIAR PEQUENAS EMPRESAS Y
EMPRENDIMIENTOS PARA 2023

Somos una entidad que brinda
servicios de calidad y personalizados
en el proceso de apoyo y
seguimiento para empresas o
emprendimientos en Colombia,
Dedicadas a los procesos de
exportacion, asesoria de
constitucion, académica, técnica y
en logistica de procesos de
exportacién, Plataformas digitales.

Uno de nuestros objetivos es el que
nuestra entidad apoye, guie estas
nuevas empresas y existentes a
posicionarse, a llegar a exportar sus
productos u ofrecer sus servicios, en
el que nuestra economia mejore
donde se ofrezca mas empleos, Ya
gue tenemos un gran potencial a
nivel nacional. con jovenes y
adultos con excelentes ideas de
negocio.

Buffet de

Correo: NEQOCiadoreS

negociadoresbu@gmail.com
No hay excusas para

romper fronteras
Teléfono; 3175319836
Facebook: Buffet Negociadores
Instagram Buffet_Negociadores




Ventajas

-Ahorro de tiempo

-adquirir vistos buenos
Obligatorios para su producto o
servicio .

- Garantizamos estandares de
calidad.

- -Los asesores estaran
especializados en diferentes

procesos que el usurario requiera,

se encargaran de formular,
completar documentos
obligatorios

-Servicio Accesible
Econémicamente

Fuente: Elaboracion propia

Servicios

Plataforma Digitales
$250.000

g s gt g
Ui
Escuela de Procesos de Logistica

(Exportacién) $300.000

-

Acompafiamiento Personalizado
$350.000
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. @ o
&

Caracteristicas

-Ofrecemos a nuestros usuarios
una ruta a seguir.

-le ofrecemos una membresia de
seis meses.

la entidad brindara un apoyo a los
emprendimientos con potencial .
-Agilidad en resultados
-seguridad con la propiedad
intelectual (ideas de negocio)

BUFFET DE NEGOCIADORES

En la figura 11, se enmarca aspectos como la mision, caracteristicas, ventajas y servicios

de nuestra empresa Buffet de Negociadores.

Tabla 10. Ficha técnica

Ficha técnica

Nombre de la empresa

Buffet de negociadores

negocionadoresbu@gmail.co

Correo

m
Contacto 317 531 9836
Ubicacion Bogota D.C, Colombia

Redes sociales

Bufett_negociadores



mailto:negocionadoresbu@gmail.com
mailto:negocionadoresbu@gmail.com
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Descripcion General

Somos una entidad que brinda servicios de calidad y personalizados en el proceso de apoyo y
seguimiento para empresas o emprendimientos en Colombia, Dedicadas a los procesos de
exportacion, asesoria de constitucion, académica, técnica y en logistica de procesos de

exportacion, Plataformas digitales.

Descripcion del servicio

Ofrecemos a nuestros usuarios una ruta a seguir por medio del apoyo de asesoramiento por
medio de una membresia inicial de 6 meses, brindando apoyo a las empresas con potencial
exportador para siendo eficientes y agiles en resultados, seguridad con la propiedad intelectual,

ahorro de tiempo y crecimiento econémico.

Proceso

Inscripcion y pago Datos de contacto: Tiempo

de constitucién: Producto o

servicio: Informacién

Financiera: Datos de la

Persona Natural

o Juridica:

Maodulos Contextualizacion

Estructura Legal

Procedimiento

Estandarizacion de calidad Ubicacion de la Empresa

Capacidad de Produccion

Utilizacion de materia prima

Estructura jerarquica

Capacidad financiera
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Estructura Evaluativa

Certificacion

Seguimiento

Retroalimentacion

Fortalecimiento

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 11. Lea Cnavas
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No cuentan con
todos los

requisitos para 5.

dicho tramite

Problema Solucioén
1. Asesoria
Falta de apoyo personalizad
nacional al a
conocimiento
técnico 2. Ahorroen
presupuesto.
no contar
econémicament 3. Noes
e con un necesario
presupuesto desplazarse,
gracias a las
Tener que plataformas
desplazarse que cuenta
para hacer la empresa
tramites
4. Se realizan
No tienen tramites de
mayor lo que
conocimiento requiere
para dicha

exportacion.

Se cuenta
con personal
con

Propuest
a

de Valor
Unica

No hay
excusas
para
romper
fronteras

Ventaja
injusta

Te brindamos
servicios de
calidad y buen
asesoramiento,
ahorra tiempo
y dinero, sabes
lo que eres,
pero aun no
sabes lo que
podemos
lograrte hacer.

1.

2.

Segmento  de
clientes

Empresas que
no buscan
asesoria para
exportar.

Empresas que
no cumplen con
todo lo
manifestado
para la
exportacion

Empresas que
no pagan y
hacen los
tramites mal y
causan multas

Empresas con
desconocimient
odela
mecanica de
exportacién

No cuentan con experiencia
personal con
experiencia 6. Ahorra
tiempo
Falta de tiempo
Metricas Canales
Clave
1. Péginas
1. Trafico web: web
SEO, SEM 2. Atencion
Vsttas{st al-chente



o1

coste) (telefonia,
contactos y chat,
ventajas WhatsApp
, email)
2. Incrementos
nu_evos 3. Contenido
clientes -
s Utiles
para
aparecer
en
Google.

Estructura de costos

Fuentes de ingresos

Variable:

documentacién que requiera el cliente
aprox. 40% mas: embalaje, portes, tasas y
publicidad

Fijo:
Local, teléfono, gestoria, hosting,
colaboradores, administracion.

Compra no recurrente debe tener margen bruto
muy alto (40% documentacién, 50% asesoria)




Fuente: Elaboracion propia

Figura 12. Prototipo

prototipo

Documentos requeridos
...................... para exportar,

Asesoria al cliente

Guia para llevar a cabo
........ una huena exportacion,

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 12. Se denotan aspectos que tiene en cuenta Buffet de Negociadores en
cuanto al prototipo.

52



53

Figura 13. Marco publicitatorio

sabes lo que eres, pero aun no sabes lo
que podemos lograrte hacer

‘ Brindar servicios de calidad y buen
r‘ @ asesoramiento, ahorra tiempo y dinero,

TELEFONIA

PUBLICIDAD

RADIO
TELEVISION

PAGINAS WEB GUIA P,

App donde podra Persona .:‘; ﬁ
adquirir la especializada que lo ! >
documentacion o si acompaniara en todo ’X

desea que se la el proceso
realicemos

Fuente: Elaboracion propia

Como se observa en la figura 13, se denotan los aspectos del marco publicitario de Buffet
Negociadores, para ello se tendrd en cuenta la publicidad por medio de comunicacién y medios

virtuales.

Figura 14. Paginas Web
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S| DESEA
PAGINAS WEB — 7 LLAMARNOS
FACEBOOK e *
INSTAGRAM = gfggg?gggg
GMAIL
PASOS A SEGUIR PARA QUH
SU EMPRESA TENGA EXITO
EN SU EXPORTACION
PUBLICIDAD
APP
RADIO:
BUFFET DE Radio nacional de Colombia
NEGOCIADORES Caracol radio
W radio
La Kalle

Fuente: Elaboracion propia

Dentro de la figura 14, se establecen el tipo de paginas web, apps, publicidad se ha de

utilizar para su divulgacién

Figura 15. Paginas Web (Facebook)

ﬁ Q Buscar en Facebook @ 8% Buscaramigos + @ 8

@ Editar foto de portada

Buffet De Negociadores

sabes lo que eres, pero aun no sabes lo
que podemos lograrte hacer

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 15, estd inmersa la representacion de nuestra pagina de Facebook.

Figura 16. Paginas Web (Gmail)
-

Buffet de Negociadores
buffetdenegociadores3@gmail.com

Manage your Google Account



55



56

EN LA ANTERIOR INFORMACION

PODRAS LOCLIZARNOS, HAY TE

PODEMOS AYUDAR Y DAR SOLUCION

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 16, a diferencia de la figura anterior, se enmarca nuestro correo electronico a

través de Gmail.

Objetivo general

Determinar por medio de una entrevista cuales son los mayores retos, problemas y
necesidades para incrementar su capacidad empresarial profundizando e interpretando cada una de
estas variables para poder dar una solucién acertada a su problematica.

Objetivos Especificos

1.Disefiar una ruta convivencia donde los empresarios o personas incluidas dentro de este
foco puedan dar a conocer las falencias, retos y oportunidades que identifican a la hora de

emprender fuera del pais.

2.Recolectar y organizar la informacion obtenida para orientar y/o estructurar la idea de

negocio plasmada dentro de nuestro proyecto.

3.Detectar los principales erros dentro de la estructura de estos negocios o proyectos ya

implementados para darle una innovacion en el proceso.



Tipo de investigacion
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Se realizard de manera apropiada una investigacion cualitativa donde podamos realizar una

entrevista a diferentes emprendedores, Pyme o grandes empresas para identificar su puntos de dolor

y nutrir nuestra idea de negocio. Nos parece relevante ya que nos permite separar los diferentes

puntos de vista o conceptos de forma individual y recolectar la mayor parte de informacién ya que

estamos trabajando con un grupo grande en el Mercado.

Tabulacion y Andlisis de la informacion

Tenemos dentro de los datos encontrados que apenas un 9% de los emprendimientos estan

constituidos apenas hace menos de un afio y el 90% no se constituye ain. Acéa encontramos

vacios

Entrevista

1. ¢Hace cuanto esta constituido como persona Juridica?

Menos de 1 afio
Entre 1 a 3 afios
De 4 a 10 afos

Mas de 10 afios

No estoy constituido

2. ¢Conoce alguno de estos tramites?

formulario Declaracion de Exportacion- DEX
Régimen de Libre Exportacion
Régimen de Exportaciones sujetas a vistos Buenos

Solicitud de Criterios de Origen

3. Segun su criterio ¢ Cuales creen que son los principales problemas para exportar en

Colombia?

Falta de conocimiento de los tramites
Aranceles elevados

Déficit econdmico en la nacion

Otro

4. ¢Conoce alguno de los Programas del gobierno para apoyar los procesos de exportacion?

Si



No
Cuales?
5. ¢En qué sector de la industria se encuentra su empresa?
e Comercializacion
e Servicios
e Agropecuaria
e Economia Naranja
e Otro
6. ¢Como considera el servicio de estas empresas?
e EXxport Access
e Sippo
e EBay
e No las conozco
7. ¢Conoce usted cuantos tratados de libre comercio tiene Colombia?
e 10 0 menos
e mas de 20
e Nosé
8. ¢Segln su criterio que debe de contener un buen servicio de asesoria para exportar?
e Buen servicio
e Informacion completa
e Una Buena plataforma Online
e Otro
9. ¢Qué opina usted de la creacion de una Escuela para exportadores?
e No es bueno ni malo
e Esalgo necesario
e Requiere mucho conocimiento técnico
e Ya hay muchas empresas que ofrecen este servicio
10. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un servicio ofrecido por una escuela de
exportadores?

e 2004a300 mil pesos
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e 500 a 800 mil pesos
e 150 mil pesos
No sabe

Figura 17. Pregunta ¢ Hace cuanto tiempo esté constituido como persona juridica?

1. ;Hace cuanto esta constituido como persona juridica?

33 respuestas

@® Menos de 1 afio

@ Entre 1 a 3 afios

) De 4 a 10 anos

@® Mas de 10 afios

@ No estoy constituido

Y

De acuerdo a la figura 17, los conocimientos previos de cada empresa, es donde podemos
concertar que intereses tienen cada una de ellas. Dentro de este andlisis podemos fijar que la gran
mayoria de empresas no tienen intereses dentro del campo de la exportacion o ampliacién de la

capacidad empresarial.

Figura 18. Pregunta ¢ Conoce alguno de estos tramites?

2. jConoce alguno de estos tramites?

33 respuestas

@ Formulario Declaracion de Exportacion-
DEX

@ Régimen de Libre Exportacion

@ Régimen de Exportaciones sujetas a
vistos Buenos

@ Solicitud de Criterios de Origen
@ Ninguno de los anteriores
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En la figura 18, podemos analizar el hueco en la falta de conocimiento previo que deben
tener las empresas a la hora de realizar actividades en este campo. Lo que podemos apreciar es el

apoyo maximizado para las empresas que quieren incursionar en este ambito.

Figura 19. Pregunta ¢ Cuales creen que son los principales problemas para exportar en
Colombia?

3. Segun su criterio ;Cuales creen que son los principales problemas para exportar en
Colombia?

33 respuestas

@ Falta de conocimiento de los tramites
@ Aranceles elevados
@ Déficit econémico en la nacion

En la figura 19, solo el 6% de las empresas conocen procesos como Pro Colombia dentro
de los programas del gobierno para apoyar el proceso de las exportaciones. Podemos asegurar que

el problema ain es demasiado inmenso para solo un programa dirigido por el gobierno.

Figura 20. Pregunta ¢ Programas del gibierno?

4. ;Conoce alguno de los Programas del gobierno para apoyar los procesos de exportacion?

33 respuestas

® s
® No

@ Si su respuesta es si, especifique por
favor cuales...

@ Procolombia
@ Plan vallejo
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En cuanto a la figura 20, el 46% de las empresas encuestadas estdn dentro del sector
servicios, los que nos lleva a pensar que tenemos pocas empresas del sector de la produccion

interesadas en la comercializacion a gran escala de sus productos.

Figura 21. Pregunta ¢ En que sector de la industria se encuentra su empresa?

5.;En que sector de la industria se encuentra su empresa?

@ Comercializacion

@ Servicios

@ Agropecuaria
/ @ Economia Naranja
7= ® No tengo

@ Ninguna
46,2% @ No tengo
@ Belleza

26 respuestas

Si bien, en la figura 21, tenemos en cuenta que los Programas que ofrece el gobierno son
importantes, pero se nota dentro del 69% de las empresas que manifiestan no conocer plataformas

0 empresas que ofrecen este servicio.

Figura 22. Pregunta ¢ Conoce el servicio de la empresa?

6. ;Conoce el servicio de estas empresas?

33 respuestas

@ Export Access
® Sippo
@ EBay
@ No las conozco
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En la figura 22, tenemos en cuenta que la informacién complete a la hora de prestar un
servicio es la mejor arma. Lo que nos lleva analizar que el 72% de las empresas encuestadas han

sufrido malos servicios dentro de sus procesos o actividades empresariales.

Figura 23. Pregunta ¢ Qué debe contener un buen servicio de asesoria para exportar?

7. ;Segun su criterio que debe de contener un buen servicio de asesoria para exportar?

33 respuestas

@ Buen servicio
@ Informacion completa
@ Una Buena plataforma Online

il

En la figura 23, se hace el analisis de codmo es importante la creacion de una estructura que
acoja todas las problematicas, retos y vacios que existen dentro de este sector para las empresas
primarias y para las que ya ha tenido su experiencia poder reforzar sus acciones dentro de los

mercados internacionales.

Figura 24. Pregunta ¢ Qué opina de la creacion de una Escuela para exportadores?

8. ;Qué opina usted de la creacion de una Escuela para exportadores?

33 respuestas

@ No es bueno ni malo
@ Es algo necesario
@ Requiere mucho conocimiento técnico

@ Ya hay muchas empresas que ofrecen
este servicio
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En la figura 24, se observa que més del 50% de las empresas 0 emprendimientos no conocen
cuantos tratados de libre comercio en Colombia y solo un 30% sabe o se acerca a saber cuantos
tiene realmente. Esto es una cifra preocupante ya que notamos que los empresarios estan pesando

en competir siempre dentro del mismo territorio sin mirar méas all& de sus proyecciones.

Figura 25. Pregunta ¢ Conoce usted cuantos tratados de libre comercio tiene Colombia?

9.;Conoce usted cuantos tratados de libre comercio tiene Colombia?

33 respuestas

@® 10 o menos
@ mas de 20
@ Nosé

En la figura 25, se observa que el 51,5% no conoce sobre el tratado del libre comercio,
mientras que el 30,3%, responde que hay mas de 20 tratados de libre comercio en Bogotd, y en su

minoria el 18,2%, comenta que hay 10 o menos tratados de libre comercio.
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Figura 26. Pregunta ¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por un servicio ofrecido por una escuela

de exportaciones?

10.;Cuanto estaria dispuesto a pagar por un servicio ofrecido por una escuela de
exportadores?

33 respuestas

@ 200 a 300 mil pesos
@ 500 a 800 mil pesos
@ 150 mil pesos

@® No sabe

De acuerdo a la figura 26, el 45,5%, desconoce cuanto estaria dispuesta a pagar, el 27,3%
comenta que entre 500 a 800mil y en su minoria el 9,1%, refiere que 150mil pesos.
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Conclusiones

Al concluir este trabajo nos hemos dado lo importante la minuciosa investigacion que se
debe realizar para obtener una correcta creacion de empresa, ya que es fundamental tener en cuenta
nuestro cliente, el Mercado, nuestra propia idea de negocio, realizar el estudio y verificar que tan
viable resulta lo que se propone. Donde cada proceso o punto a realizar nos enamora mas de lo que

podemos hacer posible.

En cuanto al trabajo como tal, nos hemos dado cuenta de las caracteristicas que nos destaca
como empresa Y hasta las nuevas propuestas que surgen en el camino, las comparaciones con otras
entidades son importante también, ya que encontramos falencias en nuestras ideas y se optd por

sugerir otras que las suplieran.

El sacar resultados econdmicos de nuestros costos de produccion como empresa hacen que
nos enfoquemos verdaderamente en la parte financiera de nuestra entidad y asi estudiar a fondo

que beneficios podemos ofrecerle a nuestros usuarios por medio ello.

El proyecto surge debido a la misma necesidad, las pequefias empresas y emprendimientos
no tienen muchas posibilidades de llevar a cabo su negocio, debido a la falta de conocimiento en
el campo, el no contar econémicamente con un plante para realizar el proceso legalmente, nuestra
entidad ofrece alternativas para que no haya excusa de surgir en el Mercado y adquirir todos los
beneficios tanto econdmicos, sociales, cultural, donde identificamos en nuestra propuesta de valor

nuestro posible cliente.
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