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- CONQUISTAR

MERCADOS PROPIOS PARA

CONQUISTAR
EL MUNDO
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Importanma del
Mercado Interno
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EL MERCADO INTERNO
provee experiencia
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. ' "'"""'!, Mayor probabilidad de éxito
| j en el exterior si ya se conquisto

el mercado nacional

”

Las diferentes culturas regionales
reclaman mayor exigencia estratégica
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Lo anterior contribuye:

Al desarrollo de competencias y habilidades empresariales
y comerciales.
A la generacion de destrezas de innovacion y adaptacion.

Las probabilidades de conquistar el
mundo se incrementan si antes se
ha conquistado el mercado interno.
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Ventajas del
Mercado Interno
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La mayor afinidad entre el
empresario y su mercado,
puede ayudar al éxito
generando confianza,
seguridad y preparandolo para
mercados mas complejos.

La cercania fisica al mercado
interno le permite al empresario
reconocer con mayor facilidad
los cambios y las exigencias
que el mercado experimenta.
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J Incentlvo aI
! Mercado Interno
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Con el propdsito de incentivar y afianzar las
conexiones entre las economias regionales, el
MINISTERIO DE COMERCIO, INDUSTRIA Y TURISMO
Y PROPAIS crean una plataforma que facilita la
generacion de negocios entre las empresas de
distintas regiones.
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Nuestra misidn es conectar a las
empresas de menor tamano con
la gran y mediana industria
presente en el pais ubicada en
una region distinta, mediante la
realizacion de encuentros de
negocios.

En estos encuentros los
empresarios tienen la
oportunidad de exhibir sus
productos y servicios
aumentando su base de clientes,
lo que promueve el incremento
de los niveles de produccion y
ventas.



’propal’s

i

Incentivo él

Mercado Interno
R 4




,propal’s

Posibilita que las pequenhas empresas
vendedoras de producto nacional
negocien con grandes compradores de
otras regiones, a las que en otras
condiciones no hubieran podido
acceder.

Permite que compradores puedan
contar con proveedores de bienes,
servicios, insumos y materias primas,
para elegir a quienes ofrezcan las
mejores calidades y precios.
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COMPRE COLOMBIANO corrige fallas de mercado

T
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Permite conocer otros integrantes de la
cadena del negocio (proveedores,

aliados y clientes).




Se necesita impulsar
la conexion Inter-regional
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Conforme cifras del DANE, la participacion
histérica de los departamentos en el PIB
nacional se concentra en cuatro (4) regiones:
Bogota, Antioquia, Valle y Santander.

Sin embargo, la tasa de crecimiento por
encima del promedio nacional se presenta en
otras regiones del pais.

En el 2016 por ejemplo, se destaco las tasas
de crecimiento de Bolivar, Caqueta, Risaralda
y Atlantico. En 2015 se destacé: Cauca,
Arauca, Quindio y Narino.

Conforme estos datos, la riqueza esta
concentrada en 4 regiones pero la tendencia
de crecimiento siempre esta en otras.

Luego no es una buena estrategia empresarial concentrar los
negocios en Bogota, Antioquia y Valle del Cauca.



Como estamos logrando la
Conexion Inter-Regional Efectiva
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El Mincomercio y PROPAIS, mediante la
plataforma Compre Colombiano, precisan y
emparejan el requerimiento de los compradores
con el portafolio de bienes y servicios de las
empresas presentes en una region.

Del anterior emparejamiento se genera una lista
de potenciales oportunidades de compra-venta.

El emparejamiento se utiliza para acoplar los
servicios y productos de las MIPYMES
colombianas de manera efectiva con las
necesidades de adquisicion de las compaiias
mas grandes del pais que usualmente compran
esos articulos a otra gran empresa o por fuera
del pais.

Luego se organizan encuentros de negocios para que los
empresarios creen conexiones cara a cara.
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Desde 2011, en alianza con el MINISTERIO DE COMERCIO, INDUSTRIA Y TURISMO,
PROPAIS ha organizado mas de 180 encuentros de negocios COMPRE
COLOMBIANO que ha conectado a 2.500 grandes compradores con 14.000
proveedores MIPYME logrando un total de expectativas de negocio por mas de
medio billén de pesos.
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Los negocios cerrados representan un 19% de
incremento en ventas anuales para las empresas
vendedoras.

Incremento del 21% de la capacidad instalada de
produccion de las empresas que cerraron
negocios.

Incremento del 5% de las plantas de personal.

En estos encuentros de negocios han
participado empresas de todos los tamananos,
de todas las regiones y de todos los sectores
econoémicos.
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%< A pesar de la diversidad, existen 2 grandes lecciones aprendidas que
son comunes a todas y que se contituyen en nuestro desafio inmediato:

1. Sabemos que las variables que mayor influencia tienen sobre
la decisién de compra por parte de los COMPRADORES por
orden de importancia son:

Relacion costo-beneficio del producto - Diferenciacion del
producto y/o servicio - Volumen de produccion

En sintesis, estas tres son las variables que mas importancia
tienen para los COMPRADORES de los distintos sectores
productivos de Colombia.

El sector Agropecuario difiere con respecto a los demas, en
cuanto a que le otorgan mayor importancia a la habilidad en la
negociacion, volumen de produccion y capacidad logistica.
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2. Las empresas colombianas son excelentes para presentar y
vender su empresa y el producto en los encuentros
empresariales, pero débiles al momento de cerrar los
negocios propiciados en los encuentros empresariales.

Una vez finalizado el encuentro empresarial, la empresas
vendedoras y el comprador nacional continiian la negociacion
hasta llegar a una decision de compra/venta definitiva.

Durante este periodo de negociacion que en promedio toma 3
meses, el equipo de monitoreo de PROPAIS mantiene
contacto con ambas partes y sabe que gran parte de los
negocios no se cierran por falta de seguimiento, persistencia
y debida formalizacion de las empresas vendedoras.

Lo anterior indica que existe una brecha entre los negocios
propiciados y los negocios que efectivamente se cierran.

Lo anterior genera desafios para la institucionalidad de apoyo
. al empresarioy para los empresarios:

A
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Los negocios propiciados que no se cierran se produce en un
40% por fallas en el seguimiento del vendedor y en un 30% por
un desencanto del comprador con la muestra.

Es preciso apoyar a los empresarios en técnicas de
seguimiento para concretar la venta y en reforzar en ellos una
actitud persistente.

Es preciso apoyar a los empresarios en la produccién con
consistencia de sus productos.

Frente a este ultimo punto, cobra la mayor relevancia la
formalizacion y la actual estrategia del Mincomercio para
simplificar tramites.




Seguimos comprometidos con los empresarios colombianos.
Ustedes no sé6lo son productores, también consumnidores,

los invito a Comprar colombiano,

a comprar progreso y a constriur pais.




