


ENTREGABLE “ACERCAMIENTO 
A PLAN EXPORTADOR” 

Ruta de Internacionalización
ARTICULACIÓN CON PROCOLOMBIA Y SECRETARÍA DE DESARROLLO ECONÓMICO 

DE IBAGUÉ Y DEL TOLIMA



EMPRESARIO ES IMPORTANTE 
TENER PRESENTE EL SIGUIENTE 

PASO A PASO PARA QUE 
ORGANICE LA INFORMACIÓN 

DATOS EMPRESA1

Razón social

Persona líder del proceso

Cargo

Página web / redes sociales

¿Dominio del inglés? SI _   NO_ Otros _



● ¿Quiénes son?: a qué se dedica la
empresa y trayectoria

● Canales de comercialización actuales
● Mencionar aspectos de calidad y

certificaciones
● Presencia en el mercado: mencione los

departamentos en dónde comercializa
y quiénes son sus principales clientes

● Recurso humano con el que cuenta

PERFIL DE LA EMPRESA 2



HERRAMIENTA VALIDACIÓN 
POTENCIAL EXPORTADOR3

4

El formato de validación evidencia lo
que tenía inicialmente el empresario y
lo que logrará realizar durante las
asesorías de la ruta de
internacionalización.

FICHA TÉCNICA

Si el empresario no cuenta con
ficha técnica se le da orientación
de cómo hacerla. En caso de
tenerla se valida la misma.



● Modelo de potencialidad Procolombia
● Estadística de las exportaciones realizada con 

respecto al producto
● Mercado objetivo
● Mercado Alterno
● Mercado Contingente

MERCADO DEFINIDO 5

CONDICIONES DE ACCESO 6

● Describir brevemente las principales brechas a 
cerrar para acceder al mercado objetivo

● Impuestos y retenciones
● Regulaciones principales
● Etiquetado (Sólo para bienes)
● Permisos de ingreso en el mercado destino
● Cartilla de condiciones de acceso 



● Verificación de la cámara de Comercio
● Modificación del Rut como exportador
● Firma digital
● Cartilla de la PONAL
● Lista de empaque
● Documentos que se requieren para exportar
● Facturación a nivel exportación

TRÁMITES Y DOCUMENTOS7

PROCEDIMIENTO PARA EL 
CERTIFICADO DE ORIGEN8

Dependiendo del mercado objetivo, se analiza si se 
requiere o no certificado de origen.



● En esta asesoría se trabaja partiendo de sus costos de 
producción establecidos y se debe tener presente 
información relacionado con el producto para trabajar 
la matriz de costos.

● Se solicita a la empresa la cotización de aduana
● Se solicita a la empresa la cotización de carga
● Información del producto como peso bruto, neto, 

cantidades, empaques y embalajes
● Entregable la matriz de costos y las cotizaciones

COSTOS, DFI, CUBICAJE Y EMBALAJE 9
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● Manejo de tarjetas de presentación 
● Catálogo de productos 
● Redes Sociales 

TÉCNICAS DE NEGOCIACIÓN



En esta sección se le brindará al empresario los
medios de pago que hay a nivel internacional y las
diferentes líneas de financiación.

11

ACTIVIDADES COMERCIALES12

Se da a conocer actividades comerciales para la 
vigencia.

MEDIOS DE PAGO Y FINANCIACIÓN




