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INTRODUCCION

La internacionalizacion de la  produccion
agropecuaria y agroindustrial se ha convertido
en un eje estratégico para el fortalecimiento de la
competitividad del sector rural en Colombia. En un
contexto de mercados cada vez mas dinamicos vy
exigentes, fomentar una cultura exportadora en
las organizaciones de productores es un requisito
indispensable para que estas puedan acceder
de manera sostenible a nuevas oportunidades
comerciales, diversificar sus destinos de venta y
generar mayores ingresos para sus comunidades.

La presente guia tiene como propdsito
orientar a las organizaciones de productores
rurales en el proceso de incorporacion de
practicas, conocimientos vy herramientas
que promuevan la cultura exportadora
como parte de su dinamica organizativa
y comercial. El documento recoge
lineamientos practicos y metodoldgicos
que buscan facilitar el entendimiento de los
procesos de internacionalizacidn, asi como

la identificacién de capacidades internas,
barreras y oportunidades asociadas a la
participacion en los mercados externos.
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Enestesentido, laguiareconocequeeltransito
hacia la cultura exportadora no se limita
a la operacidn logistica de la exportacion,
sino que implica un cambio progresivo en la
forma en que las organizaciones conciben
su produccidn, la gestion de la calidad, el
cumplimiento de normas y certificaciones, el
acceso a informacion estratégica de mercados
y el fortalecimiento de competencias en
negociacion y comercializacion internacional.

Asimismo, el documento plantea un
enfoque practico que integra la articulacién
institucional con entidades de apoyo a
las exportaciones, el aprovechamiento de
instrumentos y programas gubernamentales,
y la promocién de capacidades de autogestion
en las organizaciones rurales. De esta forma,
se busca que las organizaciones productoras
avancen hacia una participacion activa en
cadenas globales de valor, potenciando su
sostenibilidad econdmica y contribuyendo al
desarrollo territorial.

Esta guia se constituye en una herramienta
de apoyo técnico que integra conocimiento,
planeacién estratégica y accion colectiva,
orientada a que las organizaciones rurales
no solo accedan a mercados internacionales,
sino que logren permanecer y crecer en ellos
de manera sostenible.



GUIA TECNICA
m PARA EL FOMENTO

DE LA CULTURA
EXPORTADORA

La presente guia técnica se concibe como un
instrumento de apoyo estratégico para orientar
a las organizaciones de productores rurales en
el proceso de adopcidn y consolidacion de una
cultura exportadora. Su propdsito es brindar
lineamientos claros, practicos y aplicables que
permitan articular las capacidades productivas
locales con las dindmicas del comercio
internacional, garantizando que los productos
rurales puedan insertarse en mercados exigentes
y competitivos.

Laculturaexportadoraconstituyeunelementoclave
para fortalecer la sostenibilidad y competitividad
de las organizaciones rurales, en tanto fomenta una
visién de largo plazo basada en el cumplimiento
de estandares internacionales, la innovacidn
en procesos productivos y la diversificacion de
canales de comercializacidn. Este enfoque no solo
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amplia las oportunidades de negocio para las
organizaciones de productores, sino que también
les permite responder de manera efectiva a las
tendencias de consumo global, generar mayores
ingresos, y contribuir a la transformacidn productiva
de sus territorios bajo principios de comercio justo
y desarrollo sostenible.

En este marco, la guia integra metodologias,
herramientas y recomendaciones que facilitan
la identificacion de la oferta exportable, el
fortalecimiento de capacidades organizacionales,
la adecuacidon a requisitos de calidad vy
certificaciones, y la generacion de vinculos
comerciales internacionales. Asi, se configura
como una hoja de ruta integral que impulsa a
las organizaciones hacia su insercion efectiva en
mercados internacionales y a la consolidacion de
un ecosistema exportador rural sélido y sostenible.



1.1. Alcance
del servicio

El servicio de Fomento de Cultura
Exportadora estd orientado a ofrecer a las
organizaciones de productores rurales, asi
como a los profesionales responsables del
acompanamiento comercial, un instrumento
integral y practico para el fortalecimiento
de la cultura exportadora. Este proceso
se fundamenta en los resultados de
la caracterizacion y valoracion de las
organizaciones, a partir de las cuales se
identifican, estructuran y conectan las
capacidades y la oferta exportable de los
pequefos productores con la demanda
internacional.

En este marco, las organizaciones
y los profesionales encargados del
acompafiamiento  deberdn articular los
requerimientos y necesidades detectados
en la caracterizacién inicial y en el proceso
de valoracidon junto con las identificadas a
través de un diagndstico de capacidades
para la exportacion e incorporarlos en
la construccién del “Plan Estratégico de
Intervencién Comercial”. Este plan constituye
la hoja de ruta para promover la cultura
exportadora y preparar a las organizaciones
para su acercamiento e incursién en los
mercados internacionales. -



El Plan Estratégico de Intervencion Comercial debe contemplar componentes
esenciales para promover y facilitar procesos de exportacién como:

1. Andlisis de mercados objetivo y comprension de sus dindmicas
2. Esténdares de calidad y requisitos técnicos aplicables

3. Estimacion de costos y margenes de rentabilidad

4. |ogistica de exportacion y mecanismos de trazabilidad

5. Estrategias de negociacién y mecanismos contractuales

6. Analisis de series de tiempo y tendencias del mercado

7. Herramientas de medicion de desempeno comercial

De forma complementaria, el servicio impulsa el desarrollo de habilidades
practicas en los productores, entre ellas: la fijacidn de precios competitivos, la
identificacion de oportunidades en mercados internacionales y la adaptacion de
los productos a las exigencias de los consumidores finales. Asimismo, contempla
orientaciones especificas paralagestiéndeanalisis de laboratorio - microbioldgicos
y fisico-quimicos, la obtencién del certificado de predio exportador ante el ICA
y la implementacién de programas dirigidos a la consecucion de certificaciones
diferenciadoras como el sello orgénico.

De esta manera, el servicio se configura como una ruta integral que articula
recursos tangibles e intangibles, y que combina procesos de formacidn,
herramientas técnicas y acompafamiento especializado con el fin de fortalecer la
capacidad de las organizaciones rurales para acceder a mercados internacionales
y participar en ellos bajo principios de comercio justo, sostenibilidad vy
competitividad, contribuyendo al incremento de los ingresos de los productores,
a la diversificacion de sus canales de comercializaciéon y al desarrollo econdémico
de los territorios rurales.



1.1.1. Principios orientadores del servicio

El servicio de Fomento de la Cultura Exportadora se fundamenta en tres
principiosesencialesqueorientansudisefo,implementaciénysostenibilidad.
Estos principios aseguran que el proceso de internacionalizacién de las
organizaciones rurales sea integral, participativo y orientado a resultados
duraderos.

1. |Integralidad y pertinencia. El proceso de fomento a la cultura
exportadora se concibe de manera holistica, integrando dimensiones
organizativas, técnicas, financieras, comerciales y logisticas. La
integralidad asegura que cada accion esté articulada con las
necesidades reales de las organizaciones y responda a las
exigencias del comercio internacional, permitiendo que los
productores avancen en la construccidon de capacidades
exportadoras sélidas y pertinentes a su contexto.

2. Enfoque participativo y de apropiacion. La cultura
exportadora se construye de manera colectiva,
involucrando a productores, asociaciones, enlaces
comerciales vy facilitadores institucionales. Este principio
garantiza que el conocimiento no solo se transfiera,
sino que sea apropiado por las comunidades rurales,
fortaleciendo su autonomia y promoviendo la toma de
decisiones informadas en cada etapa del proceso.

3. Orientacidon a mercados y sostenibilidad. El servicio
dirige sus esfuerzos hacia la identificacion y analisis de
mercados internacionales con potencial para la oferta
exportable de los productores rurales. Este principio
implica cumplir con estandares de calidad, inocuidad y
trazabilidad, altiempo que promueve practicas sostenibles
y responsables que aseguren el acceso a nichos de alto
valor, la permanencia en los mercados y la generacion de
ingresos estables y crecientes para las comunidades. )



El propdsito del servicio es facilitar que las organizaciones de
productores rurales avancen en la consolidacion de una
cultura exportadora que fortalezca sus capacidades,
amplie sus oportunidades y les permita competir de
manerasostenibleenlos mercadosinternacionales.

Para lograrlo, el servicio se orienta a dotar a
las organizaciones de herramientas técnicas,
metodoldgicas y practicas que promuevan la
diversificacionde suofertaylaespecializacion
en mercados de mayor valor agregado,
integrando conocimientos en analisis de
mercados, estandares de calidad, costos
de produccién y logistica de exportacion,
asi como en negociacion y mecanismos
contractuales. De esta manera, se busca
que las organizaciones no solo accedan a
mercados internacionales, sino que lo hagan
con una estrategia estructurada que garantice
sostenibilidad y permanencia.



El servicio también busca que los productores
se apropien de competencias practicas para la
fijacion de precios competitivos, la adaptacion
de sus productos a las exigencias de los
consumidores internacionales y la identificacion
de oportunidades en nichos de mercado,
complementando estos aprendizajes con la
gestion de certificaciones diferenciadoras (como el
sello organico o el certificado de predio exportador
ante el ICA) y con el cumplimiento de estandares
sanitarios, microbioldgicos y fisico-quimicos.

De esta manera se promueve que las
organizaciones rurales se conviertan en actores
activos del comercio internacional, capaces de
establecer relaciones comerciales sodlidas bajo
principios de competitividad, sostenibilidad vy
comercio justo, contribuyendo con ello a la mejora
de losingresos de los productores, la dinamizacidon
de los territorios y el posicionamiento del pais en
mercados estratégicos



1. Objetivos especificos del servicio

-

El servicio de Fomento de la Cultura Exportado e Auatro‘QbJ ¢ ,v
especificos que busca lograr por medio de ién del ser '
través de la gufa té ; 3 Estra
de fortalecimie

-

Identificar la oferta agricola de las organizaciones, sus ventajas
comparativas y la demanda internacional de sus productos.

Fortalecer las capacidades comerciales de pequeios productores
y productoras de la Agricultura Campesina, Familiar, Etnica y
Comunitaria (ACFEC).

Brindar acompafiamiento en el proceso de comercializacion de
sus productos a nivel internacional.

Promover acercamientos con actores clave para ampliar los
canales de comercializacién.

-
E

Grafico 1. Objetivos espec(ﬁcos del servicio de Fomento de la Cultura Exportadora

=
e
-'i" - -

" i




Como iniciar el proceso

El inicio del proceso de Fomento a la Cultura Exportadora en las organizaciones de productores
rurales requiere una serie de pasos estructurados que permitan garantizar la pertinencia vy
efectividad del servicio. Entre las principales actividades se destacan:

1. Socializacién del proceso con el representante legal y la junta directiva:
Q 00 Se convoca a los miembros de la organizacion para presentar los objetivos,
W alcances y beneficios del servicio. Este espacio busca sensibilizar a los
productores sobre la importancia de la cultura exportadora, resolver dudas vy
obtener el compromiso institucional para avanzar con el proceso.

2. Identificacién de la oferta de produccién agricola y las ventajas
comparativas: Para ello se revisa la informacién disponible de la organizacién,
consultando las actas de caracterizacion y valoracion de capacidades
comerciales. En caso de no contar con este insumo, el facilitador debera gestionar
su diligenciamiento con el fin de establecer la oferta real y potencial exportable,
asi como las ventajas comparativas frente a otros productores o territorios.

o0—o0 3. Definicién del Comité Exportador o de Comercializacién Internacional:
%09 La junta directiva elige a los integrantes de este comité, que sera el 6rgano
() responsable de acompafar y coordinar las acciones necesarias para asegurar

que el Plan Estratégico de Intervencion Comercial contemple las capacidades
y competencias requeridas en materia de internacionalizacidén. Asimismo, este
comité serd el encargado de velar por la implementacidon de las actividades
derivadas del plan estratégico.




Elaboracion y concertacion del Plan Estratégico de Intervencion
Comercial: Elplan deberd contemplarlas diferentes capacidades y competencias
que la organizacion requiere para consolidar una cultura exportadora, ademas
de promover acercamientos con actores clave que faciliten el acceso a mercados
internacionales.

Implementacién del proceso de fortalecimiento de capacidades: De
acuerdo con lo definido en el plan estratégico, se adelantan actividades de
formaciéon y capacitacion, la implementacion de capacidades contempladas
en la Bolsa Técnica de Capacidades Comerciales de la ADR relacionadas con
internacionalizacion y exportacion, asi como el acompafiamiento en el desarrollo
de material comercial.

Despliegue de una estrategia de
promociény enlace comercial: Se promueve
la vinculacion de la organizacidn con actores
estratégicos mediante la disposicion de
espacios de conexidn y contacto, asi como
el desarrollo de alianzas comerciales
que fortalezcan las oportunidades
de insercion en

mercados ;
internacionales.
' of®
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Como terminar el proceso

La culminacion del proceso de Fomento de la Cultura Exportadora debe asegurar que las
organizaciones cuenten con los instrumentos, capacidades y acuerdos necesarios para dar
continuidad al trabajo realizado. El cierre no se limita a la entrega de documentos, sino que
implica garantizar la apropiacion del conocimiento, la validacion de los compromisos asumidos
y la definicidn de las lineas de seguimiento.

En esta etapa se deben cumplir, como minimo, las siguientes acciones:

» Plan Estratégico de Intervencion Comercial diligenciado y aprobado: el documento debe
contener los analisis, orientaciones y compromisos definidos, asi como la hoja de ruta
para la consolidacién de la cultura exportadora de la organizacion. (Ver Guia de Servicio
de Valoracién Comercial y Plan Estratégico de Intervencion Comercial para su correcto
diligenciamiento).

> Entrega oficial y socializacidn del plan estratégico y de los formatos diligenciados (en medio
fisico y/o digital), asegurando que la informacién quede disponible para consulta y uso de
todos los actores internos.

> Asegurar el fortalecimiento de capacidades y competencias exportadoras por parte de
las organizaciones y los productores, propiciando el desarrollo de conexiones entre la
organizacion y actores estratégicos a través de la participacidn en espacios de conexion y
contacto, asi como el desarrollo de alianzas comerciales que fortalezcan las oportunidades
de insercidon en mercados internacionales.

» Validacién del material comercial especializado, adaptado a los mercados objetivo e idoneo
para participar en espacios de promocion y negociacidn internacional, que incluye fichas
técnicas, catalogos, perfiles empresariales y presentaciones disefiadas bajo criterios de
competitividad y pertinencia.



Formalizacion de acuerdos comerciales internacionales, cuando la oferta y las condiciones
de negociacién lo permitan.

Sistematizacion y reporte del proceso, donde el facilitador elabora un informe consolidado
que incluya los resultados alcanzados, las capacidades desarrolladas, los principales
aprendizajes y las recomendaciones para fortalecer la proyeccion exportadora de la
organizacion.

Socializacidn de resultados y compromisos de seguimiento con todos los miembros de la
organizacion, destacando la importancia de mantener la participacion activa y de replicar lo
aprendido en sus dindmicas productivas y comerciales.

La organizacidn previamente debe haber diligenciado el formato de caracterizacion. (Ver
formato FCCOO1 — Caracterizacion de la Organizacion) y el formato de valoracidn (Ver
Formato de Valoracion de Capacidades para la Comercializacion FCC-002). En caso de no
contar con este insumo, el facilitador debera gestionar su diligenciamiento con el fin de
establecer la oferta real y potencial exportable, asi como las ventajas comparativas frente
a otros productores o territorios.

Asegurar que, para la valoracion, la organizacién haya dispuesto de toda la informacién
comercial y de mercadeo pertinente y actualizada.

La organizacion debe estar valorada o clasificada en nivel de expansion, asegurando que
la misma cuente con una serie de capacidades comerciales previamente instaladas y que
respondan a las necesidades del mercado internacional.

La Agencia de Desarrollo Rural — ADR evalla y define los requisitos necesarios para
garantizar el cumplimiento de las condiciones para la implementacién del servicio.




ih

Documentos de apoyo

1. Formato de Caracterizacién 4. Guia de servicio de

de la organizacion (FCC-001). Valoracion de Capacidades
Comerciales y Plan

2. Formato de Valoracidn Estratégico de Intervencion

de Capacidades para la Comercial.
Comercializacién (FCC-002).

5. Acta Interna y Externa

3. Formato de Plan (F-DER-001).
Estratégico de Intervencion
Comercial (FCC-008). 6. Listado de Asistencia a
reuniones (F-DER-002).

/. Formato de reporte de
resultados.

8. Gufa préctica para conocer
las certificaciones que se
requieren para exportacion
de agroalimentos —
PROCOLOMBIA.




Resultados y entregas

El servicio de Fomento de la Cultura Exportadora se orienta a producir resultados concretos
y verificables que permiten promover y consolidar una cultura exportadora y fortalezcan la
capacidad de las organizaciones rurales para proyectarse de manera competitiva hacia
mercados internacionales. Los resultados y entregables que se generan a lo largo del proceso
son los siguientes:

Un mapa de oferta productiva y ranking de productos priorizados, que

permite identificar con claridad las lineas productivas con mayor potencial de
internacionalizacion, orientando las decisiones estratégicas de la organizacidn sobre
qué productos impulsar en los mercados internacionales.

El Plan Estratégico de Intervencion Comercial, debidamente diligenciado y
aprobado por parte del representante legal de la organizacién y de la Direcciéon de
Comercializacion (y, cuando aplique, de aliados ejecutores), en el cual se integran
los analisis de mercado, estandares de calidad, costos, logistica, negociacion y
mecanismos de medicion, constituyéndose en la hoja de ruta para consolidar la
cultura exportadora.

Fortalecimiento de capacidades y competencias exportadoras de las organizaciones
y evidencias del proceso, que incluyen registros de actividades de formacion, talleres
practicos y espacios de socializacion, asegurando que los productores cuenten con
herramientas técnicas y conocimientos apropiados.

Las organizaciones contaran con material comercial especializado, adaptado a los
mercados objetivo e idéneo para participar en espacios de promocidn y negociacion
internacional, que incluye fichas técnicas, catalogos, perfiles empresariales y
presentaciones disenadas bajo criterios de competitividad y pertinencia.




Entrega oficial de los formatos diligenciados, en versidn fisica y/o digital, al
representante legal de la organizacién, garantizando que la informacion clave para el
proceso quede bajo custodia de la organizacidn.

Formalizacién de acuerdos comerciales internacionales, cuando la oferta y las
condiciones de negociacion lo permitan, como resultado tangible del proceso de
articulacion con actores estratégicos y del acceso a oportunidades en mercados
especializados.

Reporte final del proceso presentado y aprobado, donde se
sistematizan los resultados alcanzados, se documentan

las buenas practicas y se formulan recomendaciones

para el seguimiento, asegurando la trazabilidad y
sostenibilidad de las acciones adelantadas.




Descripcion de actividades

La metodologia del servicio se desarrolla a través de una ruta de trabajo compuesta por
cuatro fases. Cada fase define actividades, instrumentos y responsabilidades de los actores
involucrados, asegurando el fomento de la cultura exportadora entre las organizaciones vy
los productores y facilitando el acceso a mercados internacionales y procesos comerciales de

exportacion.

La siguiente grafica ilustra las fases definidas para fomentar la cultura exportadora entre las
organizaciones de productores rurales.

FASE FASE FASE FASE
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Identificacion de Fortalecimiento Promociény Evaluacion,
la oferta agricola, de capacidades conexion comercial seguimiento y
capacidades para comerciales para la internacional sostenibilidad
la exportacion y exportacion

ventajas competitivas

Griafico 2. Fases para la implementacién y Fomento de la Cultura Exportadora




FASE e ;
- O IDENTIFICACION DE OFERTA AGRICOLA,
1 % CAPACIDADES PARA LA EXPORTACION
H

Y VENTAJAS COMPETITIVAS

En esta primera fase se desarrollan las acciones orientadas a
identificar las condiciones iniciales de la organizacion y la viabilidad
de su participacion en procesos de internacionalizacion:

1. Realizar la socializacién del proceso con el representante legal y
la junta directiva. Para este fin se convoca a los miembros de la
organizacion para presentar los objetivos, alcances y beneficios
del servicio. Este espacio busca sensibilizar a los productores
sobre la importancia de la cultura exportadora, resolver dudas y
obtener el compromiso institucional para avanzar con el proceso.

2. ldentificar la oferta de producciéon agricola y ventajas
comparativas. Para esto se revisa la informacidn disponible
en actas de caracterizacion y valoracion de capacidades
comerciales. En ausencia de estos insumos, el facilitador debera
gestionar el diligenciamiento de los formatos correspondientes
para establecer la oferta real y potencial exportable.

2. Definiry conformar un Comité Exportador o de Comercializacion
Internacional. La junta directiva elige a los integrantes de
este comité, que sera el dérgano responsable de acompafar
y coordinar las acciones necesarias para asegurar que el
Plan Estratégico de Intervencion Comercial contemple
las capacidades y competencias requeridas en materia de
internacionalizacion. Asimismo, este comité serd el encargado
de velar por la implementacién de las actividades derivadas del
plan estratégico.



4. Realizar un diagndstico de capacidades comerciales para
exportacion. Para su desarrollo se levanta informacion
sobre volimenes de produccion, estacionalidad, niveles de
transformacidn vy certificaciones. También se analizan atributos
diferenciales como practicas sostenibles, denominaciones de
origen o participacién en esquemas de comercio justo.

5. Realizar un analisis de ventajas comparativas. Para este analisis
se evalua la competitividad de cada producto en términos de
calidad, costos de produccion y distribucidn, accesibilidad a
mercados segun partidas arancelarias y requisitos fitosanitarios.

6. Realizar un andlisis de demanda internacional. Para el desarrollo
de este analisis se revisan tendencias de consumo en mercados
estratégicos (EE.UU., Union Europea, Asia y bloques con
acuerdos comerciales vigentes como MERCOSUR, CARICOM o
EFTA), asi como oportunidades en ferias internacionales, ruedas
de negocio y plataformas de comercio electrénico B2B.

7. Convocar a los érganos de direccion de la organizacion, donde
se invita al representante legal, junta directiva y demas actores
clave para socializar los hallazgos y avanzar hacia la construccién
participativa del Plan Estratégico de Intervencién Comercial.

8. Convocar al representante legal, junta directiva y demas actores
clave a una reunion para concertar, diligenciar y socializar el
Plan Estratégico de Intervencion Comercial y posteriormente
realizar el trdmite de aprobacién: el documento debe contener
los andlisis, orientaciones y compromisos definidos, asi como la
hoja de ruta para la consolidacidn de la cultura exportadora de
la organizacion. (Ver Guia de Servicio de Valoracion Comercial
y Plan Estratégico de Intervencion Comercial para su correcto
diligenciamiento).



FASE

2.

T FORTALECIMIENTO DE CAPACIDADES
COMERCIALES PARA LA EXPORTACION

Una vez priorizados los productos y mercados, se avanza en el
fortalecimiento de las competencias necesarias para fomentar
la cultura exportadora y consolidar el proceso. Esta actividad
comprende las siguientes acciones:

1. Desarrollar el proceso de formacion y capacitacion, el cual
puede incluir los siguientes componentes:

»  Talleres en comercio exterior (documentacidn, Incoterms,
logistica, requisitos sanitarios vy fitosanitarios).

»  Entrenamiento en negociacién y estrategias de fijacidn
de precios con el apoyo de ProColombia, incluyendo la
postulacién de las organizaciones a programas como
Fabricas de Internacionalizacidn.

»  Educacién financiera enfocada en costeo de
exportaciones y planeacion de flujo de caja, en alianza
con camaras de comercio y entidades financieras.

Nota: La Agencia de Desarrollo Rural se apoyara y gestionara
la articulacion con entidades clave en el proceso de comercio
internacional en Colombia - DIAN, ICA, INVIMA, PROCOLOMBIA,
Camaras de Comercio y la SIC, entre otras - , garantizando que
las organizaciones accedan a informacidon actualizada, asesoria
especializada y acompafiamiento técnico segun la naturaleza del
producto y el mercado objetivo.



> Acompafamiento por parte de la ADR en el analisis
de distribucidn fisica internacional para determinar la
competitividad de precios en el mercado de destino.

2. Implementacion de Bolsa Técnica de Capacidades Comerciales:

> Apoyo en la implementacion de sistemas de calidad e
inocuidad (BPA, BPM, HACCP).

>» Acompanamiento en certificaciones internacionales como
Global G.A.P., FDA, USDA Organic o Fair Trade.

»  Envio de muestras y fichas técnicas para procesos de
promocion internacional.

3. Desarrollo de material comercial: Solicitar a la organizacidn la
elaboracién de catdlogos bilingles, presentaciones corporativas
y perfiles de producto en inglés, con estandares de calidad
requeridos en escenarios internacionales. La ADR podrd
apoyar eventualmente en este proceso, mas no cuenta con el
compromiso de hacerlo.




@ PROMOCION Y CONEXION
;27 COMERCIAL INTERNACIONAL

En esta fase se busca conectar de manera efectiva la oferta
exportable de las organizaciones con los mercados objetivo, para
ello se deben realizar las siguientes acciones:

1. Identificar actores estratégicos como: importadores,
distribuidores, compradores internacionales, agregadores
logisticos, agencias de promocion como ProColombia, las
embajadas y camaras binacionales.

Generar y propiciar espacios de contacto y conexidn a través de
la participacidn en ferias internacionales, ruedas de negocio y
misiones comerciales; asi como la organizacion de encuentros
virtuales de “matchmaking”.

Desarrollar alianzas estratégicas por
medio de acuerdos de cooperacidn con
empresas de logistica, aseguradoras,
bancos, universidades y centros de
investigacién, con el fin de innovar

en empaques, procesos de

valor agregado y esquemas
financieros que faciliten la
exportacion.




FASE

TheE a
4 m& EVALUACION, SEGUIMIENTO Y SOSTENIBILIDAD
[

La Ultima fase estd orientada a garantizar que los resultados
del proceso se consoliden y se proyecten en el tiempo. Entre las
principales acciones se encuentran:

1. Realizar un reporte de resultados, con la sistematizacion de
logros alcanzados, barreras identificadas y oportunidades de
mejora.

2. Definir las lineas de seguimiento a partir de orientaciones
para que la organizacion fortalezca de manera auténoma
sus capacidades en exportacion, incluyendo mecanismos
de monitoreo de indicadores comerciales y actualizacion de
estrategias frente a cambios en los mercados internacionales.




ACTORES

m DE INTERES

El fomento de la cultura exportadora en
las organizaciones rurales requiere de
la participacion activa y articulada de
multiples actores, cada uno con roles
claramente definidos que contribuyen al
éxito del proceso. La labor conjunta de
organizaciones, representantes, instituciones
y entidades de apoyo asegura que las
capacidades desarrolladas se traduzcan
en oportunidades reales de acceso

a mercados internacionales. A
continuacion, se describen

los principales actores y sus
responsabilidades:




2.1. Facilitador de la Agencia
de Desarrollo Rural - ADR

0 Es el enlace técnico y metodoldgico que asegura la correcta implementacion
£|@I; del servicio. Entre sus responsabilidades se encuentran:
o'o’'o

VWA, »  Orientar el proceso de caracterizacién, valoracién y diagndstico de
capacidades para exportacion.

»  Coordinar la elaboracién, validacién y socializacién del Plan Estratégico
de Intervencion Comercial.

»  Gestionar la articulacién con entidades nacionales de apoyo al comercio
internacional (DIAN, ICA, INVIMA, ProColombia, camaras de
comercio, entre otras).

» Elaborar el informe final del proceso,
sistematizando resultados y formulando
recomendaciones de seguimiento.




2.2. Representante legal de la
organizacion y junta directiva

Son el nucleo del proceso y quienes lideran la construccion de la cultura
exportadora dentro de sus organizaciones. Tienen la responsabilidad de:

»  Suministrar informacién veraz y completa durante la caracterizacion, la
valoracion y el diagndstico de capacidades para exportacion.

»  Conformar el Comité Exportador o de Comercializacion Internacional y
garantizar su funcionamiento.

> Participar en las actividades de formacion, socializacién y construccién del
Plan Estratégico de Intervencion Comercial.

» Validar los documentos generados (planes, reportes, catalogos, formatos
oficiales).

2.3.Productoresdelasasociaciones

Constituyen la base de la oferta exportable y son actores clave en la apropiacion
de las herramientas y competencias adquiridas. Su rol se centra en:

> Participar activamente en talleres, capacitaciones y dinamicas grupales.

> Aportar informacion productiva y comercial para la definicion de la oferta
exportadora.

>» Replicar en sus comunidades los conocimientos adquiridos, fortaleciendo
la sostenibilidad del proceso.



2.4. Entidades de
apoyo institucional

Son aliados estratégicos que complementan el proceso de formacion y
fortalecimiento de capacidades. Dentro de las entidades de apoyo institucional
se encuentran entidades como: DIAN, ICA, INVIMA, ProColombia, SIC, Camaras

de Comercio, entre otras. Sus aportes incluyen:

»  Brindar capacitaciones especializadas en normativa, certificaciones,
sanidad, inocuidad y tramites de exportacion.

»  Facilitar programas de acompafiamiento como Fabricas de
Internacionalizacion o ruedas de negocio internacionales.

> Aportar informacion actualizada sobre mercados, requisitos y tendencias
de consumo.

2.5. Actores territoriales
y privados

Apoyan la articulacion local, la innovacion y el fortalecimiento de las
organizaciones a través de capacidades propias y garantizan la logistica
y sostenibilidad del proceso. Dentro de los actores territoriales y privados
se encuentran las alcaldias, gobernaciones y entidades de apoyo regional,
empresas de logistica, aseguradoras, bancos, universidades y centros de
investigacion, entre otros. Entre sus funciones estan:




»  Facilitar espacios fisicos, recursos logisticos y acompafiamiento
institucional.

»  Promover la inclusién del servicio en planes de desarrollo territorial y
politicas locales de competitividad.

> Respaldar la promocion de productos en escenarios regionales e
internacionales.

> Apoyar procesos de innovacion en aspectos como empagues, procesos
de valor agregado y esquemas financieros que faciliten la exportacion.

»  Acceso a lineas de crédito especiales.

2.6. Comitée Exportador o de
Comercializacion Internacional

Es el érgano creado dentro de la organizacion para dar continuidad al proceso
y asegurar que las capacidades desarrolladas se traduzcan en acciones
sostenibles. Sus principales funciones son:

»  Coordinar la implementacién del Plan Estratégico de Intervencidn
Comercial en lo referente a comercio internacional y procesos de
exportacion.

»  Monitorear el cumplimiento de compromisos vy la participacion en
actividades de formacién y promocidn.

»  Actuar como enlace permanente con el facilitador de la ADR y las
entidades de apoyo.




Para mas informacién comuniquese a:

Teléfono: (601) 7482227 — Ext 5071 | Direccién de Comercializacion

Correo electrénico: direcciondecomercializacion@adr.gov.co
Direccioén: CL. 43 No. 57 — 41 CAN Bogota D. C, Colombia




