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Resumen:

Este articulo tiene como objetivo general, efectuar una propuesta de ruta de internacionalizacién para las MiPymes del
Valle del Cauca. Para el desarrollo de esta ruta se hace un estudio bibliografico de promotoras de comercio
internacional como Prochile, Promperu, Procolombia y Procomer, se analiza el acuerdo Alianza del Pacifico y otros
autores de comercio exterior, igualmente se encuesta un grupo de MiPymes vallecaucanas no exportadoras, lo que
establece las tematicas necesarias para caracterizar el potencial exportador de las MiPymes, determinando los
productos a exportar dentro del acuerdo comercial, y planteando las etapas necesarias para la internacionalizacion de
las MiPymes.
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PROPOSED INTERNATIONALIZATION ROUTE FOR MIPYMES IN VALLE DEL CAUCA

WITHIN THE PACIFIC ALLIANCE AGREEMENT

ABSTRACT

The general objective of this article is to make a proposal for an internationalization route for the MSMEs of Valle del
Cauca. For the development of this route, a bibliographic study is made of international trade promoters such as
Prochile, Promperu, Procolombia and Procomer, the Pacific Alliance agreement and other authors of foreign trade are
analyzed, a group of non-exporting Vallecaucanas MSMEs is also surveyed. which establishes the necessary themes
to characterize the exporting potential of MSMEs, determining the products to be exported within the trade agreement,
and proposing the necessary stages for the internationalization of MSMEs.

Key words — Route, Internationalization, Exports, MSMEs, Export Potential, Products

PROPOSTA DE ROTA DE INTERNACIONALIZAGAO PARA MIPYMES NO VALLE DEL CAUCA
DENTRO DO ACORDO DE ALIANGA DO PACIFICO

RESUMO:

O objetivo geral deste artigo é fazer uma proposta de rota de internacionalizacdo para as MPMEs do Valle del Cauca.
Para o desenvolvimento desta rota, é feito um estudo bibliografico de promotores do comércio internacional como
Prochile, Promperu, Procolombia e Procomer, o acordo da Alianza del Pacifico e outros autores do comércio exterior
sd0 analisados, um grupo de MPMEs ndo exportadoras Vallecaucanas também é pesquisado .que estabelece os
temas necessarios para caracterizar o potencial exportador das MPMEs, determinando os produtos a serem
exportados no ambito do acordo comercial e propondo as etapas necessarias para a internacionaliza¢do das MPMEs.

Palavras chave— Route, Internationalization, Exports, MSMEs, Export Potential, Products
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1. INTRODUCCION:

Para dar introduccién a esta propuesta de ruta de
internacionalizaciéon para la MiPyme del Valle del
Cauca, se hace necesario aclarar aspectos relevantes
sobre este segmento empresarial y el fundamento del
acuerdo comercial Alianza del Pacifico.

Asobancaria, (2018) afirma que la economia del pais
se caracteriza por tener gran participacién de las
MiPymes en el tejido productivo, el cual asciende a un
96,4%, destacandose los sectores agropecuarios,
industriales y de servicios. Dentro del marco formal,
segun Asobancaria (2018, pag. 3) “una MiPyme es una
unidad de explotacién econdémica que emplea entre 10
y 200 trabajadores y registra activos totales entre los
500 y 30.000 SMML” (Ley 590-2000).

La MiPyme incide directamente en el contexto
productivo del pais, su participacién es relevante en
cuanto a proactividad y transformacion de la actividad
economica local, ya que, con base en Asobancaria
(2018, pag.3) “este segmento empresarial genera
aproximadamente el 40% del PIB y el 81% de los
empleos formales”, y seguin Acopi, (2019) representan
9,8% de las exportaciones nacionales, porcentaje muy
bajo con respecto a otros paises de la region, lo que
hace contraste en cuanto a su relevancia empresaria.

La MiPyme se ha visto permeada por diferentes
obstaculos para  poder acceder a la
internacionalizacién, en particular en sus factores
internos y externos referente al potencial exportador,
La falta de conocimiento en comercio exterior y
negocios internacionales y el poco apoyo
gubernamental, lo cual ha traido para la pequefa
empresa un gran reto en su proceso de expansion.

Esta situacion no es ajena para la MiPyme del Valle del
Cauca, la cual es una regidon de MiPymes, segun
Acopi, (2021) contamos con cerca de 114.000
empresas registradas en las camaras de comercio, y
de estas, el 98% esta conformado por micros,
pequefias y medianas empresas. El potencial
exportador del Valle del Cauca es uno de los mas
amplios y diversos por departamento en el pais. Este
afio ocupa el tercer lugar a nivel de competitividad.
Pese a esto el porcentaje de MiPymes que accede a
mercados extranjeros es muy bajo.
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La MiPyme se constituye en una fuente de innovacion
y competitividad de la economia colombiana. Sin
embargo, en Colombia no es tarea facil crear este tipo
de empresas Y lograr su supervivencia. De acuerdo a
Confecdmaras (2017) por cada 100 nuevas MiPymes,
43 de ellas logran sobrevivir hasta 5 afios después de
su formalizacion, un niel bajo comparado con paises
de la region como Argentina o Chile donde cerca de la
mitad de las MiPymes logran sobrevivir 5 afios
después de su creacion, cifra que son similares a las
observadas en paises como Francia, Espafia o
Estados Unidos.

(Hacienda, 2015) La Alianza del Pacifico se crea como
una estrategia econdmica y de desarrollo entre cuatro
paises de América Latina: Colombia, Chile, Perl y
México. Este acuerdo es un mecanismo donde estos
cuatro paises se articulan politica y econémicamente,
y mediante la cooperacion e integracién pretenden
establecer un espacio que impulse su crecimiento y
competitividad. Se espera por parte de los paises,
poder generar el mayor beneficio para las partes
logrando un avance gradual de libre circulacion de
bienes, servicios, capitales y personas.

Para lograr el objetivo general de este articulo que es
proponer una ruta de internacionalizacién para las
MiPymes del Valle del Cauca, se realiza una
caracterizacion del potencial exportador de la MiPyme,
donde se procura determinar los factores que influyen
directamente en la poca internacionalizacién de estas
empresas, luego se analizan los productos
beneficiados dentro del acuerdo Alianza del Pacifico,
con el fin de brindar informacién actualizada segun
partida arancelaria y sector econdémico. Por ultimo, se
disefia una ruta exportadora, la cual muestra paso a
paso el proceso de internacionalizacion para estas
empresas, capitalizando oportunidades dentro del
acuerdo Alianza del Pacifico, el cual por su
complejidad genera altos beneficios a los grupos de
interés de la MiPyme del Valle del Cauca, lo que
permite establecer la siguiente pregunta de
investigacion:  jcomo  plantear una ruta de
internacionalizacion para la MiPyme del Valle del
Cauca dentro del acuerdo Alianza del Pacifico?.
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2. MARCO TEORICO:

La construccion de este marco teérico gira en torno a
dos aspectos centrales: la internacionalizacion y la
promocion de las exportaciones. El primero permite
comprender los diferentes enfoques vy teorias
asociadas al proceso de internacionalizacién, mientras
que el segundo aporta conocimiento sobre el impulso
y acompafiamiento que deben tener las pymes para
lograr acceder a los mercados exteriores.

Teoria del comercio internacional

De acuerdo con la teoria neocldsica del comercio
internacional, esta es explicada por medio de la ventaja
comparativa. Ricardo (1959) sefiala que cada nacion
producira los bienes en los que tenga una ventaja
relativa, sacando provecho de ella por medio del
intercambio de estos bienes con otros paises. De esta
forma los recursos y capacidades de la empresa
sumados a su fuerza laboral y al capital de los paises
determinaran los diferentes modelos de comercio
internacionales Es decir, que los paises exportaran los
productos en los que cuentan con ventaja relativa e
importaran aquellos en los que no sean eficientes en
su produccion (Steimberg, 2004).

Este tipo de comercializacion genera mayores
beneficios para todos los paises, ya que, en lugar de
producir un bien de manera auténoma, un pais puede
fabricar otro producto o servicio e intercambiarlo por un
bien demandado (Krugman, 2012).

Existen diferentes niveles de apertura comercial. El
mas hermético, se niega radicalmente a cualquier
importacién; dado que al permitir un pequefio grado de
comercio tendria que aprobar la importacion de
productos y servicios que no fueran producidos por el
pais; mientras que, si hubiese pleno libre comercio,
solo se importarian los productos que el pais produce
a un costo demasiado alto. En realidad,
frecuentemente se comercia con productos de facil
fabricacion para el pais importador pero que su
adquisicion en el exterior genera mayor ventaja como
consecuencia de otro tipo de factores enddgenos y
exdgenos que inciden directamente (Martinez, 2001).

Las economias de escala tienen diversos beneficios.
Cuando se aumenta la produccion para suplir a un
mercado mas grande, el costo promedio disminuye. De
igual forma, cuando un individuo esta especializado en

un trabajo, obtendra mas destreza en comparacion con
él que lo realiza de forma casual; esa afirmacion se
aplica tanto para un trabajador, como para una
empresa y una nacion. Los resultados obtenidos
mediante las economias de escala en un periodo de
tiempo impulsan la productividad como un proceso que
promueve una mayor participacion en el mercado
extranjero teniendo en cuenta los niveles de
competitividad que pueden alcanzarse (Burgos, 2018).
Es asi como la competitividad se convierte en un
aspecto fundamental para el comercio exterior
(Martinez, 2001).

Teorias de la internacionalizacion de las empresas

Segun (Trujillo, 2006). La internacionalizacion de
empresas ha llamado la atencion a un gran nimero de
estudiosos. De acuerdo con Root (1994) citado por
Trujillo y otros, (2006) Por internacionalizacion se
entiende todos los procesos que favorezcan la
consolidacién de relaciones entre empresas y los
mercados externos, enfocado en un sostenimiento a
largo plazo.

Continuando con (Trujillo, 2006) sefiala la existencia
de diversos estudios que explican el proceso de
internacionalizacion de las empresas, entre ellas
desde el enfoque econémico, las teorias describen el
proceso de internacionalizacion basado en los costes
de transaccion y las ventajas economicas; otras teorias
explican la internacionalizacién desde un enfoque de
proceso donde la internacionalizacion se basa en el
aprendizaje que obtiene la empresa conforme a las
experiencias y conocimientos acumulados.

Para (Trujillo, 2006) la internacionalizacion es
percibida como una estrategia empresarial. La
internacionalizacion se diferencia de otros procesos
estratégicos en cuanto a la decisién de la empresa de
entrar en mercados externos, dado que este debera
elegir el cliente o consumidor para negociar sus
productos. Asi mismo, la empresa debe elegir como
desea cerrar el negocio definiendo el modo de entrada
en los mercados externos.

(Trujillo, 2006) afirma que pese a que muchas
negociaciones con mercados internacionales han sido
motivo de numerosos estudios, son pocos los
investigadores que se han dedicado a estudiar los
procesos de comercio exterior. Lo que nos permite
aseverar, que la eleccién del modo de entrada es
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relevante para asegurar el éxito y permanencia en los
mercados externos.

La internacionalizacion desde una perspectiva
econdmica

Desde esta doctrina se explica el surgimiento de las
multinacionales, considerando que si una empresa
busca tener una gran infraestructura productiva en los
mercados extranjeros, éstas deben ser competitivas en
produccion, tecnologia, sistema organizacional, estilo
de direccion y sistema de comercializacién, ademas de
ser de naturaleza monopolistica, lo que implica que
estas empresas puedan competir con empresas
foraneas en sus mercados locales (Kindle Berger,
1969). Las multinacionales surgen en la teoria de los
costos de transaccion y se caracterizan por realizar
transacciones con productos intermedios bien sea
tangibles o intangibles (Trujillo, 2006).

En cuanto a la teoria ecléctica planteada por Dunning,
(1988) la produccién en mercados externos, de una
empresa, se relaciona directamente con sus ventajas
especificas, la orientacion a acceder a nuevos
mercados, y que tan atractivos son para producir en
ellos. La entrada en mercados internacionales es una
decision racional, enfocandose en el estudio de los
costos y los beneficios que trae producir en el
extranjero.

La ventaja competitiva de las naciones, formula la
importancia de cuatro factores determinantes dentro
del enfoque competitivo, que define la ventaja de un
pais, como lo son: la condicién de los factores, las
condiciones de la demanda, las industrias afines y de
apoyo, la estrategia empresarual, y por Ultimo la
estructura y competencia (Porter, 1991).

La internacionalizacién desde una perspectiva de
proceso

En esta perspectiva se encuentran las teorias que
explican como y por qué una empresa logra entrar a
mercados externos. Estos modelos afirman que la
empresa se internacionaliza por medio de un proceso
acumulativo a lo largo del tiempo, lo que permite
desarrollar estrategias dotadas de conocimiento y
experticia para acceder a los nuevos mercados
globales (Trujillo, 2006).

El modelo Uppsala formula que una empresa tendré un
aumento progresivo de sus utilidades en funcién de la
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experiencia adquirida a través de las actividades
realizadas en dicho mercado. Esta teoria define cuatro
etapas por las que pasa la empresa: procesos
esporadicos,  exportaciones por medio de
representantes, constitucion de una sucursal comercial
en el pais extranjero y la creacién de unidades
productivas en el nuevo mercado. (Paul, 1975).

Por su parte, el modelo del ciclo de vida, incluye
nuevos aspectos que impactan en el comercio exterior
como la innovacién de productos, el impacto de las
economias de escala y la incertidumbre de los
mercados internacionales (Vernon, 1966).

El Modelo de (Jordi Canals, 1994) afirma que una
empresa decide entrar a un mercado externo conforme
al nivel de globalizacion del sector correspondiente que
depende de tres fuerzas: econdmicas, de mercado y
estrategias empresariales.

El modelo Way Station (Yip y Monti, 1998) nace como
un complemento de la teoria de Uppsala, adicionado
aspectos de la alta gerencia que dan como resultado
un modelo adaptado a empresas que recién inician sus
procesos de internacionalizacion.

La promocion de exportaciones

Son aquellas disposiciones de politica publica que
propenden por las exportaciones en las empresas y
paises. Los programas de promocion de exportaciones
son proporcionados €l gobierno y organizaciones
privadas, con el fin de guiar y respaldar a las empresas
en su proceso de internacionalizacion, objetivo
organizacional que frecuentemente se enfrenta con
diferentes barreras (Martinez P., 2007).

Segun (Calderén & Fayos, 2002). Se relacionan tres
grandes variantes dentro de este contexto:

Politica Comercial: busca a través de politicas
monetarias, fiscales o sociales, asi como acuerdos
comerciales, poder incidir en el mercado local y
externo.

Promocién del Comercio: son determinaciones que
pretenden incrementar el comercio exterior y anular las
limitaciones al mismo.

Promocién de Exportaciones: son medidas para sector
estatal o privado que pretenden favorecer la actividad
exportadora.
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Segun (Calderon & Fayos, 2002) estas politicas
intentan incrementar las exportaciones con el fin de
generar multiples beneficios para las empresas y las
naciones. Una adecuada estrategia de promocion de
exportaciones permite fortalecer el potencial
exportador de estas y asegurar su acceso a mercados
mas competitivos en el exterior.

Enfoques para la exportacion

La exportacién es la comercializacion de bienes o
servicios producidos por una empresa establecida en
un pais a clientes que se ubican en otro pais, las
exportaciones se traducen en estrategias
organizacionales que conllevan a la
internacionalizacidn, estas incluyen bienes servicios o
propiedad intelectual, y son definitivas en el incremento
de la rentabilidad, productividad y diversificacion
(Daniels & Radebaugh, 2013).

En la Tabla 1, se relacionan los hallazgos del estado
del arte, el cual es incluido como soporte referencial, y
tiene como fin analizar diferentes investigaciones
relacionadas con la internacionalizacién de la MiPyme
a nivel mundial. Esta indagacion permite identificar los
factores que inciden directamente en el potencial
exportador de las pequefias empresas y limitan su
internacionalizacién. Para su realizacion se utilizd
informaciéon de SCImago Journal y Scopus. (1996-
2019).

Tabla 1 Hallazgos estado del arte

NIVEL TECNOLOGIA

Tecnologia

Investigacion y Desarrollo
Innovaciones tecnologias

Eltetd (2018),
Kantaruk et al. (2019),
Caca (2010), Rua
(2018), Gashi et al.
(2014), Falk et al.
)

y

organizativas (2019
NIVEL CAPACIDAD DE Kantaruk et al. (2019),
ABSORCION Ulrich et al. (2014),

Capacidad de absorcion
Intensidad del conocimiento

Haahti et al. (2005),
Kéhr et al. (2018), Rua
(2018), Rua et al.
(2018), Demeke Y
Chiloane (2015),
Tsoka (2016), Abban
et al. (2013), Sinkovics
etal. (2018),
Eddleston et al.
(2019), Caca (2010),
Stouraitis et al. (2017)

NIVEL FOMENTO
EXPORTADOR
Programas de promocién
de exportacion (PPE)-
Perfiles Institucionales
Movilidad comercial
Procesos de
Comercializacion

Malca y Pefia (2019),
Vinces et al. (2016),
Kantaruk et al. (2019),
Abban et al. (2013),
Gashi (2014)

FACTORES POR AUTORES
CATEGORIA
NIVEL GERENCIA Eltetd (2018), Demeke

Actitud del gerente-
Gestion del gerente
Emprendimiento
Compromiso con
procesos de exportacion
Conocimiento de
exportaciones
Experiencia internacional
Educacion CEO a nivel
terciario
Capacitacion de Procesos
internos
Administracién de la
Informacién
Flexibilidad al cambio
Riesgo

y Chiloane (2015),
Tsoka (2015), Kéhr et
al. (2018), Douglas
(1996), Santhosh
(2019), Sinkovics et al.
(2018), Ulrich et al.
(2014), Abban (2013),
Omtaetal. (2013),
Eddleston et al.
(2019), Caca (2010),
Stouraitis et al. (2017),
Malca y Pefia (2019),
Vinces y Acedo
(2019), Abban (2013),
Haahti et al. (2005),
Hisarciklilar (2019),
Mulligi y Adnett. (2019)

NIVEL PROCESO INTERNO
Tamafio de la empresa
Propiedad privada
Cantidad de Personal
Capital humano
Capacitaciones laborales
Productividad laboral
Manejo de redes
Estrategias de mercadeo
Estrategias cooperativas
Estrategias de
internacionalizacion
Estrategias competitivas
Control

Cadena de suministro
Logistica internacional
Caracteristicas del producto
Beneficios del producto
Valores agregados
Servicio al cliente
Diversificacion

Nivel de ventas

Técnica de ventas

Gashi et al. (2014),
Abban et al. (2013),
Douglas (1996),
Haahti et al. (2005),
Kohr et al. (2018),
Gashi et al. (2014),
Caca (2010), N et al.
(2019), Falk et al.
(2019), Sinkovics et al.
(2018), Rua et al.
(2018), Eddleston et
al. (2019), Kohr et al.
(2018), Caca (2010),
Santhosh (2019)
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Competitividad

Informalidad

Inventarios

NIVEL FINANCIAMIENTO Gashi et al. (2014),

Financiamiento Ulrich et al. (2014),

Apalancamiento Filomena Pietrovito y

gubernamental Alberto Franco
Pozzolo (2019)

NIVEL BARRERAS Ulrich et al. (2014),

Barreras comerciales Caca (2010),

Barreras ambientales Sinkovics et al. (2018)

NIVEL CORRUPCION Caca (2010)

Corrupcién

Fuente Propia

3. METODOLOGIA:

La presente investigacion tiene un caracter descriptivo,
la unidad de analisis es la MiPyme del Valle del Cauca.
Para cumplir el propésito del articulo que es proponer
una ruta de internacionalizacion se tuvieron en cuenta
tres fases en la investigacién. La primera fase se bas6
en una revision documental a través de la cual se
realizd la busqueda de articulos publicados en las
bases de datos SCImago y Scopus durante el periodo
1996-2019, relacionando como términos de busqueda:
export potential, export development, determinants of
export development. Se filtraron aquellos articulos que
mencionaron factores determinantes del potencial
exportador y con base en los hallazgos que fueron
consolidados en la tabla 1 del estado del arte, se
continué con la segunda fase mediante una encuesta
realizada a una poblacion integrada por las 20
MiPymes asociadas al PLE (Programa de
Emprendimiento y Liderazgo) de la UNIAJC (Institucidn
Universitaria Antonio José Camacho) de la ciudad de
Cali, las cuales actualmente no realizan ningun
proceso exportador. La encuesta se encuentra
conformada por 32 preguntas divididas en 5
componentes: caracterizacion socioecondémica del
negocio, formalidad del negocio, dimensién financiera,
dimension procesos internos y dimension internacional
que fueron obtenidos con base en los resultados de la
primera fase. La encuesta fue distribuida a las
empresas mediante formulario de Google y exportado
al software SPSS para revisar aspectos descriptivos
como: de la totalidad de las 20 empresas que fueron
encuestadas, el 40% pertenecen al sector comercial,
el 35% al sector servicios y el 25% al sector industrial.
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El 70% de las empresas tienen una antigliedad de 1 a
3 afios y el 30% restante menos de un afio. Esta
encuesta dirigida a los gerentes de las MiPymes
abordd su potencial exportador en funcion de sus
factores internos, y permitio identificar los productos
potencialmente beneficiados dentro del Convenio
Alianza del Pacifico. Consolidando los resultados
obtenidos de la revision documental en complemento
con la encuesta se definieron los factores internos
referentes al potencial exportador de las MiPymes
objeto de estudio. Adicionalmente, en una tercera fase
se realizé una revision documental con informacion del
Acuerdo Alianza del Pacifico, Procolombia, la Camara
de Comercio de Cali, Camara de Comercio de Bogota,
Bancoldex, entre otros. A partir de los resultados
obtenidos de las encuestas y de la revision
documental, se realizd un analisis, identificando e
integrando toda la informacion y asi poder definir los
productos potencialmente beneficiados por el Acuerdo
Alianza del Pacifico y desarrollar la ruta exportadora
para las MiPymes del Valle del Cauca

4. RESULTADOS Y DISCUCION:

La revision documental y las encuestas realizadas
permitieron dividir los resultados en tres componentes;
el primero hace referencia al potencial exportador en
las MiPymes, el segundo componente esta dirigido a
encontrar los productos que se beneficien dentro del
acuerdo comercial Alianza del Pacifico, por ultimo,
teniendo en cuenta los dos primeros componentes, se
genera una ruta de exportacion para las MiPymes
objeto de estudio.

Caracterizacion sobre los factores internos referente al
potencial exportador

+ Dimension formalizacion

Segun los hallazgos de la encuesta realizada a las
MiPymes, y los resultados obtenidos del estado del
arte de las investigaciones de Gashi. (2014), Abban.
(2013), Douglas. (1996), Haahti. (2005), Kéhr. (2018),
Caca. (2010), N. (2019), Falk. (2019), Sinkovics.
(2018), Rua. (2018), Eddleston. (2019), Santhosh
(2019). Las MiPymes carecen de formalidad en sus
operaciones, situacion que las limita para poder
acceder a los diferentes programas publicos y privados
en pro de fomentar las exportaciones. En la encuesta
se obtiene como resultado, que un alto porcentaje
correspondiente al 60% no ha realizado el debido
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registro en camara y comercio, el 70% no cuenta con
licencia de funcionamiento, el 65% no cuenta con el
registro Unico tributario, el 55% no lleva contabilidad, el
70% no paga ningun tipo de impuestos y el 60% no
realiza aportes a salud y/o pension.

* Dimension financiera

Después de analizar los resultados de la encuesta
realizada a las MiPymes y en concordancia con los
aportes realizados por los autores Gashi (2014), Ulrich
(2014), Pietrovito y Pozzolo (2019), las MiPymes
deben tener en cuenta la importancia del
apalancamiento del sector financiero, dado que un alto
porcentaje correspondiente al 65% no cuenta con
posibilidades favorables de crédito y un 20% tiene
opciones poco favorables.

* Dimension procesos internos

Segun hallazgos arrojados por la encuesta a las
MiPymes, y en conformidad con los aportes de los
autores Gashi et al. (2014) y Lusthau (2002) se infiere
que las MiPymes no cuentan con un Manual de
Servicio, se puede observar que la mayoria con un
70% de participacién no cuenta con un manual para la
calidad del servicio al cliente, y un 20% se encuentra
desarrollandolo.

Humberto (2006) define el servicio al cliente como un
conjunto de estrategias desarrolladas por una empresa
para lograr una mayor satisfaccién de sus clientes con
respecto a sus competidores, generando fidelizacion
por parte del consumidor final.

Un alto porcentaje no cuenta con un Programa de
Capacitacion. Las MiPymes presentan un porcentaje
del 65% que afirma estar desarrollando el programa de
capacitacion y un 10% no posee el programa, situacion
que debilita los procesos internos y externos restando
competitividad organizacional.

Seguin (Ramirez, 2009) en las empresas se presentan
diversos acontecimientos, los cuales deben ser
mejorados a tiempo y se encuentran relacionados
directamente con el talento humano. Para un disefio
apropiado de los programas de capacitacion, se debe
iniciar con un estudio de la situacion para identificar las
condiciones existentes con el personal que requieran
ser solucionadas mediante estos programas.

Las empresas realizan inventarios de materias primas
y de productos terminados. Estos inventarios nutren el
proceso de produccidén y deben ser apoyados por

herramientas tecnoldgicas, con el fin de optimizar su
desemperio (Guerrero, 2009). Un gran porcentaje de
las MiPymes encuestadas, no utilizan para sus
inventarios herramientas tecnoldgicas, ya que se
puede observar que un 65% realiza de manera manual
su control de existencias, y el 20% no lleva un
inventario. Esta situacién genera demoras y resta
eficacia a los demas procesos empresariales.

Las MiPymes, no realizan Estudios de Mercado, lo cual
se puede evidenciar en la encuesta, donde el 65% no
identifica oportunidades de negocio en producto ni
geograficamente, el 35% si lo realiza, pero no lo utiliza
adecuadamente, ya que no retroalimenta a la gerencia
para la generacion de estrategias organizacionales.
Kotler, (2017) define el estudio de mercados, como la
creacion, y el andlisis de datos permanentes, con el fin
de retroalimentar a la gerencia de marketing, para
eventos especificos que enfrenta la empresa.

Las MiPymes, no cuentan con la Infraestructura Local
necesaria para el comercio internacional, ya que se
obtiene como resultado en la encuesta realizada, que
el 55% lo esta planeando hacer a futuro y el 45% no
cuenta con ella. Segun Rozas & Sanchez, (2004) las
empresas deben invertir en infraestructura para
incrementar su mercado interno y competir dentro del
mercado global.

* Dimensién tecnologia

Después de analizar los resultados arrojados por la
encuesta a las MiPymes, y en concordancia con los
aportes de los autores Eltetd (2018), Kantaruk et al.
(2019), Caca (2010), Rua (2018), Gashi et al. (2014),
Falk et al. (2019). Las MiPymes no cuentan con la
Tecnologia necesaria para ser competitivos
internacionalmente, ya que se puede observar en la
entrevista realizada que un 75% cuenta con tecnologia
para su operacion nacional y un 25% lo esta planeando
a futuro.

Las TICs son herramientas tecnologicas que permiten
sobreponerse a las barreras que generalmente
afrontan las MiPymes, estas incrementan Ila
productividlad y ademas facilitan su comercio
internacional (Ueki & Carcamo, 2005).

+ Dimensidn comercio internacional

Segun los resultados de la encuesta efectuada a las
Mipymes y en conformidad con los autores Eltetd
(2018), Demeke y Chiloane (2015), Tsoka (2015), Kohr
et al. (2018), Douglas (1996), Santhosh (2019),
Sinkovics et al. (2018), Ulrich et al. (2014), Abban
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(2013), Omta et al. (2013), Eddleston et al. (2019),
Caca (2010), Stouraitis et al. (2017), Malca y Pefia
(2019), Vinces y Acedo (2019), Haahti et al. (2005),
Hisarciklilar (2019), Mulligi y Adnett. (2019). Las
MiPymes en un porcentaje de participacion del 55% no
conocen la reglamentacion ni los acuerdos de
comercio internacional y un 45% las conoce en un bajo
grado.  Situacion que dificulta poder acceder a
mercados extranjeros, debido al desconocimiento del
comercio exterior.

El conocimiento en comercio exterior y negocios
internacionales, hace parte de las competencias
competitivas que debe tener el gerente global, lo cual
sienta las bases para su éxito y propende el acceso a
nuevos mercados (Daniels & Radebaugh, 2013).

Identificacion de los productos de las MiPymes
asociadas al PLE que podrian ser potencialmente
beneficiados dentro del convenio Alianza del Pacifico

Con el fin de Identificar los productos de las MiPymes
asociadas al PLE de la UNIAJC que podrian ser
potencialmente beneficiados dentro del convenio
Alianza del Pacifico (Tabla 2), se utilizo como
referencia el libro tratados de libre comercio retos y
oportunidades, donde su autor Berghe R, (2014).
Identifica los productos y servicios colombianos
potenciales para exportar a Chile, Peri y México,
también se obtiene informacion de Procolombia y el
Acuerdo Alianza del Pacifico, y se realiza un andlisis
de los ultimos 5 afos de los productos por partida
arancelaria en la plataforma Trade Map. Después de
realizar este analisis se puede concluir que los
productos de las 20 MiPymes son potencialmente
beneficiados dentro del acuerdo comercial Alianza del
Pacifico, lo que significa una gran oportunidad para
estos pequefios empresarios, quienes podran obtener
grandes beneficios comerciales a raiz de su
exportacién

Tabla 2. Productos beneficiados dentro del
convenio Alianza del Pacifico

Producto - Servicio Chile | Perd | México
Servicios

Transporte Mixto [ [ [
Software y servicios de | [ [
ingenierias

Transporte, Mudanzas y I I I
bodegas
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Servicios de la industria I I I
gréfica

Consultoria de gestion. I I I
Investigaciones en el

campo de las ciencias

sociales y humanas.

Estudios de mercado

Robotica educativa I I I
Automatizacién I I I
comercial y residencial

Comercial

Jabones organicos 0 0 0
Artesanias 0 0 0
Calzado I I 0
Productos  amigables 0 0 0
con el medio ambiente

Prendas de vestir para 0 0 0
dama

Productos de aseo I I I
Articulos en cuero 0 I I
Productos de aseo I I 0
Industrial

Articulos para el hogar I I I
Articulos de oficina y 0 0 0
escolares

Ropa deportiva 0 0 I
Ropa interior femenina y I I I
masculina

Cosmeéticos 0 0 I

Fuente: elaboracion propia

Ruta exportadora para las MiPymes del Valle del
Cauca dentro del acuerdo Alianza del Pacifico

Esta ruta se disefia a partir de los hallazgos de la
encuesta efectuada a las MiPymes objeto de estudio y
el andlisis del estado del arte (Figura 1). También se
utiliza informacién de Procolombia, Promperd,
Prochile, Procomer, Alianza del Pacifico y otros
autores de comercio exterior 'y  negocios
internacionales citados en este documento.

La ruta de internacionalizacion propuesta, esta
conformada por 8  etapas  relacionadas
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sistematicamente, las cuales se complementan y
generan valor a medida que se incorporan dentro del
proceso.

La caracterizacion sobre el potencial exportador
permite que las MiPymes realicen un diagnéstico de su
capacidad enddgena y exdgena de exportacion, lo cual
retroalimenta a estas empresas dandoles informacion
precisa para efectuar cambios organizacionales
enfocados al proceso de internacionalizacién dentro
del Acuerdo Alianza del Pacifico.

La optimizaciéon del potencial exportador se logra
cuando las MiPymes perfeccionan los procesos
necesarios para la internacionalizacién, logrando un
estado ideal a nivel operacional para acceder a los
mercados globales.

La identificacion de los productos y servicios a
exportar, es un proceso determinante para estas
empresas, ya que permite precisar cuales son los mas
beneficiados dentro del acuerdo comercial, situacion
que aporta tranquilidad a la hora de realizar
negociaciones en los mercados externos.

Las MiPymes deben fortalecer sus conocimientos en
comercio exterior y negocios internacionales, con el fin
de poder incursionar en los mercados globalizados y
poder generar multiples beneficios organizacionales.

En cuanto a las condiciones de acceso, las MiPymes
tienen como tarea principal, analizar los diferentes
requisitos exigidos por cada pais para efectuar la
negociacion, esto debe quedar bien definido, para
evitar contratiempos en el proceso.

El analisis de la logistica es otra labor relevante, debido
a que permite evaluar los costos y actividades de
operacion, para llevar el producto o servicio a su
destino final.

Las normas incoterms permiten a las MiPymes, definir
las obligaciones econdmicas frente al proceso de
logistica, éstas indican hasta donde esta obligado a
pagar el exportador y el importador.

Por ultimo, se debe manejar una lista de chequeo, en
la que se relacionan los diferentes procesos de
internacionalizacion, con el fin de revisar cada etapa y
verificar que se cumplio estrictamente con cada una de
ellas.

Figura 1 Propuesta de ruta exportadora para la
MiPyme del Valle del Cauca dentro del acuerdo
Alianza del Pacifico.

Fuente propia

5. CONCLUSIONES:

Las MiPymes del valle del cauca, deben generar
estrategias endogenas y exdgenas, que permitan
dinamizar el potencial exportador, ya que de este
depende el nivel de negociacion en mercados
extranjeros, y la calidad de estos negocios; los cuales,
al crear beneficios individuales y colectivos a largo
plazo, permiten que las exportaciones se doten de
eficiencia y eficacia, y procuren el éxito internacional,

Los productos que se exportan dentro del acuerdo
Alianza del Pacifico, deben cumplir con los mas altos
estadndares de calidad, y un valor agregado, que
garantice el posicionamiento de estos en los mercados
extranjeros; la participaciéon de los productos, y su
preferencia en los nuevos mercados, depende
directamente de la percepcién y experiencia que el
consumidor final tenga de cada uno de ellos.

Se puede resaltar la importancia de los acuerdos
comerciales vigentes, porque permiten la entrada de
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los productos colombianos a mercados extranjeros con
grandes oportunidades para el desarrollo de las
MiPymes del Valle del Caucay el pais. Penetrar estos
nuevos destinos, es una larga tarea que implica un
gran desafio para las empresas.

El gobierno, los empresarios y la academia, deben
trabajar en equipo en aras de lograr un mayor fomento
en los programas de promocién de comercio exterior
para las MiPymes del Valle del Cauca. Procolombia y
Bancéldex como las entidades competentes en el
tema, deben mejorar su acompafamiento, optimizar
los modelos de internacionalizacion, con el fin de
reducir los obstaculos para la exportacién, la cual se ve
limitada por diversos factores que terminan frenando la
iniciativa de estos emprendedores.

La mentalidad del empresario MiPyme del Valle del
Cauca frente a los procesos de internacionalizacion
debe cambiar, ya que después de realizar la encuesta,
nos encontramos con mucho negativismo en ellos. La
vision del pequefio empresario estd situada
geograficamente en el mercado local, y sumado a esto,
la informalidad es una constante en el 70% de ellos, lo
que limita sus operaciones e impide una mejoria en su
estructura fisica y logistica, situacién que los aleja de
un proceso de internacionalizacion.

La Alianza del Pacifico es un acuerdo de profundidad,
el cual ofrece gran oportunidad para la MiPyme del
Valle del Cauca y de todo el pais, donde diversos
productos son potencialmente beneficiados dentro del
acuerdo. Cabe destacar que los paises asociados,
ofrecen mucho mas que un intercambio comercial
entre ellos, también esta toda la experiencia de cada
nacion en comercio exterior, lo cual abre las puertas a
otros mercados como lo son el europeo y el asiatico;
convirtiéndose Chile Pert y México en un trampolin
que a futuro podria generar negocios con diferentes
partes del mundo.
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