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¢Por qué al mundo en vias de desarrollo le ha costado tanto
crear riqueza para la mayoria de la gente? Hemos llegado a la

conclusion de que la razon es que la forma tradicional de competir
resulta deficiente: los lideres de esos paises deben encontrar nuevas

formas de competir en una economia global.

Lindsay FairBanks. Arando en el mar: Fuentes ocultas de la
creacion de riqueza en los paises en desarrollo
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Presentacion

El gobierno nacional le apuesta a la internacionalizacion de la
economia, las politicas se direccionan hacia el fortalecimiento del sector
externo, velando por la promocion de un entorno de competencia abierta,
con reglas claras y con una politica comercial efectiva para que los
productos y servicios del pais, puedan acceder a nuevos mercados, que
permita ampliar la demanda y dinamizar el ecosistema empresarial. Uno
de los retos que se encuentran en diferentes documentos de caracter
nacional, departamental y regional es aumentar las exportaciones no
minero energéticas y, presentar estrategias para desarrollar una canasta
de bienes y servicios diversificada.

Desde el 2015, nace el grupo Antioquia Exporta Mas, una iniciativa
que busca articular los esfuerzos de instituciones publicas y privadas
con el objetivo de identificar conjuntamente proyectos, programas y
herramientas que impactan la actividad exportadora.

La Camara de Comercio del Oriente Antioquefio (ccoa) y la
Universidad Catolica de Oriente (uco) se articulan para que el Consultorio
de Comercio Exterior se consolide como promotor de las exportaciones del
Oriente antioquefio, mediante procesos de motivacion y acompafiamiento
a pequefias y medianas empresas ubicadas en la region.

Lo que nos motivd a desarrollar esta guia, es acompafar a las
empresas que empiezan a dar los primeros pasos en la aventura de
internacionalizarse, que con un lenguaje sencillo evaluen su potencial
exportador, los tramites que se deben desarrollar y las entidades a las
que deben acudir para culminar con éxito el proceso.

Esperamos que esta guia sea una herramienta que le ayude en el
proceso de internacionalizacion.

El mercado es el mundo una guia para exportar



Conceptos basicos

e Exportacion. Es la salida de mercancias del Territorio Aduanero
Nacional (Tan) con destino a otro pais. También se considera exportacion
a la salida de mercancias a una zona franca y a un depdsito franco.

* Empresa. Entidad compuesta por capital y trabajadores que se
encarga en ofrecer productos o servicios a la gente.

* Empresas multilatinas*. Son megaempresas, cuyo origen del
capital se encuentra en algun pais latinoamericano, y que ejercen su
actividad econdmica priorizando la inversion puertas afuera sobre la
reinversion en el pais de origen.

e Empresas multinacionales o transnacionales. Son aquellas
empresas que no solo operan y tienen presencia en su pais de origen,
sino que también se encuentran en otros paises. Estan en mas de
una nacion (multi-nacional). Estas expanden sus operaciones como
la produccion o la administracion alrededor del mundo, y movilizan
plantas industriales de un pais a otro. Operan para todo el mundo y
sus clientes son los mercados, paises, empresas, organizaciones de
todo el planeta. Al ser multinacionales, conciben al mundo entero
como su mercado potencial, y sobre él actuan y se mueven.

* Globalizacion de mercados. Tendencia de los mercados y de las
empresas a extenderse, alcanzando una dimension mundial que
sobrepasa las fronteras nacionales.

e Globalizacion de produccion. Tendencia de empresas de fabricar
sus productos y servicios en otros paises, con el fin de disminuir los
costos en la cadena de suministros.

=
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" De origen latinoamericano, las cuales empezaron a aparecer a finales de la primera década del siglo xxi,
asumiendo un papel cada vez més relevante a nivel competitivo regional, e incipientemente en el campo
global, adquiriendo grandes empresas en paises desarrollados.
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Siglas utilizadas

Aladi: Asociacion Latinoamericana de Integracion.
ARIAN: Arancel integrado andino.

CAN: Comunidad Andina de Naciones.

COP: Simbolo de pesos colombianos.

Dian: Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales.
DFI: Distribucion fisica internacional.

FUCE: Formulario unico de comercio exterior.
Incoterm: International commercial terms

IMC: Intermediario del mercado cambiario.

Invima: Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos.
MinCIT: Ministerio de Comercio, Industria y Turismo.
NIT: Numero de identificacion tributaria.

OEA: Operadores econémicos autorizados.

OMA: Organizacion Mundial de Aduanas.

OMC: Organizacion Mundial del Comercio.

RUT: Registro Unico tributario.

SA: Sistema armonizado.

TAN: Territorio Aduanero Nacional.

VUCE: Ventanilla Unica de Comercio Exterior.

USD: Simbolo de délares estadounidenses.
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The main challenge isn't technology, it's culture
HARVARD BusiNess Review (2019, p. 62)
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Internacionalizacion

La internacionalizacién es considerada como un proceso de
transformacion integral, que pretende incorporar la dimension
internacional e intercultural en la misién y funciones sustantivas de las
organizaciones.

Cuando en el mercado interno se presenta una disminucion de los
compradores, la empresa tiene menos posibilidad de conseguir unos
nuevos y, por lo tanto, los costos de transaccion aumentan, lo que hace que
la empresa comience a ver oportunidades en otros paises y la posibilidad
de internacionalizarse.

En el proceso de internacionalizacién, se debe responder a las
siguientes preguntas:

¢ Por qué se debe internacionalizar la empresa?

¢ Cual es el proceso para llevarlo a cabo?

¢ Como se internacionaliza una empresa?

¢+ Qué producto o servicio puedo internacionalizar?

¢ Qué condiciones debe tener el producto para los mercados
internacionales?

¢ Qué requisitos debo cumplir?
¢ Como selecciono el mercado al que puedo vender?
¢ Quién puede ser mi comprador?

¢ Cuales son los precios a los que puedo vender en el exterior?

El mercado es el mundo una guia para exportar
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¢Qué seguridad tengo de que me paguen?

¢Quién y por qué medio se llevara el producto al lugar de destino?
¢ Qué precauciones tengo que tomar?

¢ Qué documentos tengo que llenar?

¢,Como se potencia la empresa con el marquetin internacional?

¢ Como hacer un correcto marketing mix?

¢Qué estrategias de internacionalizacion se pueden
implementar en la empresa?

Existen distintas estrategias para que una empresa se
internacionalice; la decision depende de lo que quiere arriesgar y del
control que quiere ceder.

En el siguiente cuadro se explican los modos mas utilizados para
gue una empresa se pueda internacionalizar.

MODO ESTRATEGIA DEFINICION

La salida de mercancias del Territorio Aduanero
Nacional (TaN) con destino a otro pais. También se
considera exportacion, a la salida de mercancias a
una zona franca y a un depdsito franco.

Esta estrategia permite:

GRADO ' . )

DE EN- Exportacién * Llegar directamente al cliente en el pais de
VOLVI- directa destino, sin intermediarios.

MIENTO = Generar aprendizajes, ya que el exportador

administra todo el proceso de exportacion,
desde la identificacién del mercado hasta el
cobro de lo vendido.

= Aumentar las ganancias y obtener un sélido
crecimiento empresarial a mediano y largo
plazo.

El mercado es el mundo una guia para exportar



MODO

GRADO
DE EN-
VOLVI-
MIENTO

ESTRATEGIA

Exportacion
directa

DEFINICION

Cuando la empresa estd por emprender el camino
hacia la exportacion directa, debe reflexionar acerca
de los canales de distribucién mas apropiados, ya
gue estos incluyen: vendedores/representantes,
distribuidores, minoristas y consumidores finales.

Exportacion
indirecta

Esta exportacidn se realiza mediante intermediarios
independientes que se hacen cargo de los tramites
y procedimientos que se deben cumplir.

Los distintos tipos de intermediarios son:

= El comprador extranjero: persona gue compra
por parte de la empresa del otro pais.

= Comerciante: persona que toma posesion de la
mercancia y corre el riesgo en la exportacion.

= Broker: intermediario que pone en contacto al
vendedor y comprador.

= Agente: persona o firma que se encarga de
poner los productos en el exterior.

= Comercializadora internacional  (trading
company): empresa general de comercio que
actla en varios paises.

= (Consorcio de exportacion: entidad
independiente que es propiedad de un grupo de
empresas. Estas requieren menor inversion, lo
que disminuye el riesgo.

MODO
CON-
TRAC-
TUAL

Licencia

Consiste en un acuerdo entre dos empresas de
distintos paises, por medio del cual una concede a
la otra el derecho de usar un proceso productivo,
una patente, una marca registrada, un secreto
comercial u otro activo intangible a cambio de un
pago fijo inicial.

Para la empresa que otorga, la licencia es un medio
para tener presencia en un mercado sin invertir
capital en él. Para la empresa que recibe la licencia,
es un medio de acceder a una tecnologia, marca u
otro activo, que le costaria mucho dinero y esfuerzo
desarrollar internamente.

El mercado es el mundo una guia para exportar
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MODO

MODO
CON-
TRAC-
TUAL

ESTRATEGIA

Franquicia

DEFINICION

Es un tipo especial de licencia para distribucion al
detalle, donde la empresa licenciadora no se limita
solo a autorizar el uso de su marca, como ocurre en
el caso de una licencia tradicional, sino que provee a
la empresa licenciataria ya sea de un producto o un
sistema estandarizado de operaciones y marquetin
en el punto de venta.

Contrato de
administracion

Una compafiia le provee a otra experiencia
administrativa, por un periodo determinado de
tiempo. Esta le permite a la empresa controlar
mejor la divulgacion de su know-how (saber hacer),
asegurar el control de calidad y dotar de experiencia
internacional a sus ejecutivos, facilitando su
ampliacion.

Proyecto
turnkey (llave
en mano)

Una compahfia disefa, construye, prueba y capacita
al personal, de una planta para un cliente de acuerdo
a unas necesidades y requerimientos especificos.

MODO IN-
VERSION

Subsidiarias

Empresa totalmente controlada y de propiedad de
una sola compaiiia.

Estas se pueden establecer en forma de nuevas
edificaciones como plantas, oficinas, equipo, o
comprando una construccion existente.

Joint ventures
0 riesgo
compartido

Inversidn conjunta o coinversién, es un acuerdo
contractual entre dos 0 mas empresas que aportan
capital u otro tipo de activos, para crear una nueva
empresa.

Enel plano internacional el caso mas usual consiste
en una empresa extranjera y una empresa local
qgue deciden emprender juntas una aventura en
el mercado de la empresa local. Las ganancias o
pérdidas se comparten.

Alianzas
estratégicas

Son relaciones comerciales, donde dos o mas
compafiias se unen para cooperar (pero NO forman
una compafia independiente), para alcanzar
objetivos estratégicos y lograr mayor competitividad.

Fuente: Elaboracion propiaapartir deinformacion obtenidaen libros de negociosinternacionales.

El mercado es el mundo una guia para exportar




Contrario a la creencia popular, las compadias pequenas pueden
convertirse en jugadores de talla mundial. Lo que ellas necesitan es
confianza organizacional, una estrategia clara, pasion por aprender y el

liderazgo para unir todos estos factores.

Las compahias ganadoras disfrutan de éxito a nivel mundial
porque aprendieron a aprender del flujo constante de nuevas demandas,

oportunidades y desafios que provee la competencia internacional.

Christopher A. BARTLETT y Sumantra GHosHAL. Going
global: Lessons from late movers

El mercado es el mundo una guia para exportar
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Clasificacion de las empresas

Las empresas soninstituciones que se dedican arealizar actividades,
las cuales pueden perseguir fines econdmicos o comerciales y se integran
por elementos humanos, técnicos y materiales.

CLASIFICACION SEGUN LA ACTIVIDAD

CLASIFICACION DESCRIPCION

Son aquellas dedicadas a la produccién de bienes por medio
de la transformacidén o extraccién de materias primas. Estas

pueden ser:

Extractivas: se dedican a la explotacion de recursos
Empresas naturales sean renovables o no. Manufactureras: son las que
industriales transforman las materias primas en productos terminados;

pueden realizar productos para el consumidor final o producir
bienes para la produccion.

Las agropecuarias tienen la funcion de la explotacion agricola
y ganadera.

Son empresas intermediarias entre el productor y el
consumidor, la funcién principal es la compra y venta de
productos terminados aptos para la comercializacion.

Se pueden clasificar en:

Mayoristas: se encargan de hacer ventas a otras empresas
en grandes voliumenes, pueden ser al menudeo o al detalle.
Menudeo: venden productos en grandes cantidades o
en unidades para la reventa o para el consumidor final.
Minoristas o detallistas son los que venden productos en
pequefas cantidades al consumidor final.

Empresas
comerciales

Los comisionistas trabajan bajo consignacién, y de ahf
perciben una ganancia o una comision.

El mercado es el mundo una guia para exportar



CLASIFICACION SEGUN LA ACTIVIDAD

CLASIFICACION DESCRIPCION

Se encargan de prestar un servicio a la comunidad, pudiendo
tener o no fines de lucro.

Se pueden clasificar en:
Servicios publicos varios: comunicaciones, energia, agua.

Servicios privados varios: servicios administrativos,
contables, juridicos, entre otros.

Empresas de T te: d deri
e ransporte: de personas o mercaderias.

Turismo.

Instituciones financieras.

Educacion.

Salud.

Finanzas y seguros.

CLASIFICACION POR SECTOR

CLASIFICACION DESCRIPCION

Se encargan de la transformaciéon de recursos naturales
Empresas del en productos primarios no elaborados y se pueden utilizar
sector primario como materia prima. Aqui se puede encontrar la ganaderia,
agricultura, acuicultura, caza, pesca, silvicultura y apicultura.

En ellas se transforma la materia prima en productos de

Empresas del consumo o bienes que se pueden utilizar en otros procesos
sector secundario | del mismo sector. Se puede hablar de industria, construccion,
artesania, obtencidn de energia.

Estad relacionada con las actividades econdmicas que no
producen bienes, y generalmente se ofrecen para satisfacer
Empresas del necesidades de la poblacién. Se puede hablar de finanzas,
sector terciario turismo, transporte, comercio, comunicaciones, hosteleria,
ocio, espectdculos, administracion publica o servicios
publicos, los cuales pueden ser del Estado o iniciativa privada.

El mercado es el mundo una guia para exportar
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CLASIFICACION SEGUN ORIGEN DEL CAPITAL

CLASIFICACION DESCRIPCION

Son aquellas en donde el capital pertenece al Estado y
cuyo fin es satisfacer las necesidades sociales. Pueden

Pdblicas ser centralizadas, descentralizadas, estatales, mixtas y
paraestatales.
Privadas Son las empresas en donde el capital es propiedad de

inversionistas privados y son lucrativas en su totalidad.

Semipublicaso | Son las empresas que utilizan capital publico para su
mixtas funcionamiento, pero cuya gestién es privada.

CLASIFICACION SEGUN EL TAMANO DE LA EMPRESA
Decreto 957 de 2019

CLASIFICACION DESCRIPCION

Microempresa: Agquella cuyos ingresos por actividades
ordinarias sean inferiores o iguales a veintitrés mil quinientos
sesentay tres unidades de valor tributario (23.563 UVT).

Pequefa: Aquella cuyos ingresos por actividades ordinarias
anuales sean superiores a veintitrés mil quinientos sesentay
tres unidades de valor tributario (23.563 UVT) e inferiores o
iguales a doscientos cuatro mil novecientos noventa y cinco
Sector unidades

manufacturero
de valor tributario (204.995 UVT).

Mediana: Aquella cuyos ingresos por actividades ordinarias
anuales sean superiores a doscientos cuatro mil novecientos
noventa y cinco unidades de valor tributario (204.995 UVT)
e inferiores o iguales a un milldn setecientos treinta y seis
mil gquinientos sesenta y cinco unidades valor tributario
(1.736.565 UVT).

El mercado es el mundo una guia para exportar



CLASIFICACION SEGUN EL TAMANO DE LA EMPRESA
Decreto 957 de 2019

CLASIFICACION DESCRIPCION

Microempresa: Aquella cuyos ingresos por actividades
ordinarias anuales sean inferiores o iguales a treinta y dos
mil novecientos ochenta y ocho unidades de valor tributario
(32.988 UVT).

Pequefa empresa: Aquella cuyos ingresos por actividades
ordinarias anuales sean superiores a treinta y dos mil
novecientos ochenta y ocho unidades de valor tributario
Sector servicios | (32.988 UVT) e inferiores o iguales a ciento treinta y un
mil novecientos cincuenta y una unidades valor tributario
(131.951 UVT).

Mediana empresa: Aquella cuyos ingresos por actividades
ordinarias anuales sean superiores a ciento treinta y un mil
novecientos cincuenta y una unidades de valor tributario
(131.951 UVT) e inferiores o iguales a cuatrocientos ochenta
y mil treinta y cuatro unidades valor tributario (483.034 UVT).

Microempresa: Aquella cuyos ingresos por actividades
ordinarias anuales sean inferiores o a cuarenta y cuatro mil
setecientos sesenta y nueve unidades de valor tributario
(44.769 UVT).

Pequefa empresa: Aquella cuyos ingresos por actividades
ordinarias sean superiores a cuarentay cuatro mil setecientos
sesenta y nueve unidades de valor tributario (44.769 UVT) e
Sector comercio | inferiores o iguales a cuatrocientos treinta y un mil ciento
noventa y seis unidades de valor tributario (431.196 UVT).

Mediana empresa: Aquella cuyos ingresos por actividades
ordinarias anuales sean superiores a cuatrocientos treinta
y un mil ciento noventa y seis unidades de valor tributario
(431.196 UVT) e inferiores o iguales a dos millones ciento
sesenta mil seiscientos noventa y dos unidades de valor
tributario (2.160.692 UVT).

CLASIFICACION SEGUN LA FORMA JURIDICA
CLASIFICACION DESCRIPCION

Conformados por solo una persona que puede responder
frente a terceros con sus bienes (auténomos) con
responsabilidad ilimitada, o hasta el monto aportado para
la empresa, en empresas individuales de responsabilidad
limitada.

Empresas
individuales

El mercado es el mundo una guia para exportar
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CLASIFICACION SEGUN LA FORMA JURIDICA

CLASIFICACION

DESCRIPCION

Cooperativas y
organizaciones de
economia social

La economia social o economia social y solidaria es un
sector de la economia que estaria a medio camino entre
el sector privado y el sector publico. Se conoce también
como el tercer sector; incluye a cooperativas, empresas de
trabajo asociado, sociedades laborales, organizaciones no
lucrativas, asociaciones caritativas, mutuas o mutualidad y
microemprendimientos asociativos.

La economia social y solidaria se define como un modo
de hacer economia, organizando de manera asociada y
cooperativa la produccidn, distribucién, circulacién y consumo
de bienes y servicios.

Societarias

Son aquellas que se conforman por varias personas.
Pueden ser colectivas, sociedades de responsabilidad
limitada, sociedades andnimas, sociedades comanditarias y
sociedades de acciones simplificadas (s. A. s.). Ver mas en las
diferentes formas juridicas a adoptar.

Unidén temporal de
empresas

Se dan cuando hay una colaboracién puntual de dos o0 mas
empresas en un proyecto en concreto. Son muy frecuentes
en obra civil, donde varias empresas constructoras unen sus
fuerzas para poder aspirar a proyectos que por separado no
podrian.

Ambito estatal

CLASIFICACION

Nacionales: si desarrollan la actividad en un solo pais, el
propio.

Multinacionales: que desarrollan actividades a la vez en
varios paises. También se conocen como transnacionales.

Regionales: que desarrollan su actividad en una sola regién.

Locales: estan enfocadas a su propia localidad o a un terreno
corto.

FINALIDAD

DESCRIPCION

Sin énimo de lucro

Son organizaciones cuyo fin no es aumentar la facturacion,
sino tener un impacto social positivo. Tienen fines sociales y
buscan maximizar el bienestar de los ciudadanos del pais. Sus
ingresos estan destinados a la supervivencia econdmica de
la empresa, buscan ser viables en vez de rentables. Aunque
tengan colaboradores que trabajen de forma desinteresada
también pueden tener trabajadores asalariados si el
funcionamiento de la empresa lo requiere.

Fines deportivos

Son empresas cuya finalidad es maximizar los resultados
deportivos.

El mercado es el mundo una guia para exportar




FINALIDAD

CLASIFICACION DESCRIPCION

Unipersonales: 1 empleado auténomao.

Seguin tamafio o el Peguefas: de menos de 250 empleados.

personal ocupado | Medianas: entre 250 y 1000 empleados.

Grandes: con mas de 1000 trabajadores.

Por las ventas: se determina el tamafo de acuerdo al monto

. de las ventas de las empresas en el mercado.
Monto del capital

Par la produccion: se refiere al grado de maquinizacién que
se da en el proceso de produccién.

FORMA DE NACIMIENTO

CLASIFICACION DESCRIPCION

Se relaciona con empresas emergentes que tienen una fuerte
relacion laboral con la tecnologia. Se trata de negocios con
ideas innovadoras, que sobresalen en el mercado apoyadas
por las nuevas tecnologias.

Una startup es una organizacién humana con gran capacidad
de cambio, que desarrolla productos o servicios, de gran
innovacion, altamente deseados o requeridos por el
mercado, cuyo disefio y comercializacion estan orientados
completamente al cliente. Esta estructura suele operar
con costos minimos, pero obtiene ganancias que crecen
exponencialmente, mantiene una comunicacion continua y
abierta con los clientes, y se orienta a la masificacion de las
ventas.

Startup

Es una operacién contraria a la fusion, en ella, una sociedad
Escision separa o divide sus activos, pasivos y capital social para
conformar un conjunto de dos o mas sociedades.

Spin-off Empresa u organizacion nacida como extensién de otra
P mediante la separacion de una divisién subsidiaria.

Fuente: Elaboracion propia a partir de informacién obtenida en diferentes textos, como el
Cddigo de Comercio, Decreto 957 de 2019.
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Exportacion

La exportacion se define como la salida de mercancias del territorio
aduanero nacional (Tan) con destino a otro pais. También se considera
exportacion a la salida de mercancias a una zona franca y a un deposito
franco.

La exportacion de bienes o servicios es una actividad con la que
una empresa puede obtener multiples beneficios que le permiten generar
empleo y aportar al crecimiento socioecondmico del pais.

Los principales motivadores que llevan a una empresa apostarle a
la exportacion son: aumentar presencia internacional, reforzar la marca,
incrementar utilidades, aprovechar las ventajas tecnoldgicas, desarrollar
productos de clase mundial, establecer economias de escala y tener
proximidad con el cliente.

Razones para exportar

1. Necesidad de integrarse al mercado mundial por la globalizacién de la
economia.

2. Diversificar productos y mercados para afrontar la competencia
internacional.

3. Posibilidades de competir en el mercado internacional con calidad
y precio.
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Ganar competitividad mediante la adquisicion de tecnologia, know
how y capacidad gerencial obtenidas en el mercado.

Hacer alianzas estratégicas con empresas nacionales y extranjeras
para reducir costos, mejorar la eficiencia, lograr mayores volumenes y
diversificar productos.

Distribuir el riesgo de estar en un solo mercado.

Asegurar la supervivencia de la empresa a largo plazo, alargar el ciclo
de vida de un producto y, alcanzar una economia de escala.

Aprovechar oportunidades de mercados ampliados a través de
acuerdos comerciales firmados por Colombia.

Aprovechar las ventajas comparativas que tiene Colombia.

Utilizar la capacidad productiva de la empresa y mejorar la
programacion de produccion.

Posibilidades de poder fijar precios mas rentables de los productos y
servicios que se ofrecen.

Tener una ruta estratégica para desarrollarse.

Mitos a la hora de exportar

Exportar es dificil.

Colombia solo exporta flores, café y petréleo.

Exportar es para empresas grandes.

Creer que es una actividad exclusiva para grandes empresas.

La exportacion es exclusiva para bienes.

El costo de exportar también es un obstaculo a vencer.

Colombia no tiene nada para exportar porque todo se puede conseguir de
mejor calidad o mas econdmico en otros paises.

Exportar es demasiado arriesgado.

Es muy complejo exportar.
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Hay demasiada competencia.

No encuentro clientes.

Miedos a la hora de exportar

Miedo a lo desconocido.
Alto riesgo percibido.

No saber como empezar.
¢Quién puede exportar?

Las exportaciones no deben estar vinculadas al tamafio de
la empresa, deben estar relacionadas con la calidad, creatividad,
innovacion, para satisfacer las necesidades cambiantes de los
consumidores reales y potenciales.

¢A donde exportar?

Hay personas con mucha experiencia en estos procesos que
recomiendan que se debe exportar a aquellos lugares que, después de
realizar una investigacion de mercados, se encuentren las condiciones
para ingresar de manera rentable, con minimos costos y riesgos. En la
realidad, se encuentra que las empresas empiezan a enviar productos al
mercado externo de manera casual, a exportar a mercados vecinos que
presentan crecimiento; a paises con una cultura similar a la nuestra y a
mercados donde la competencia es menos agresiva.
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Ruta exportadora

1. Evalue su potencial exportador

Tenga en cuenta que después de seleccionar el producto que va
a exportar, debe evaluar elementos como la capacidad productiva de la
empresa, la calidad y valor agregado.

2. Identifique la posicién arancelaria de su producto

Lo primero que debe hacer es buscar la partida o posicién arancelaria,
que es un cadigo numérico de 10 digitos, por el cual identifica un producto
determinado en cualquier lugar del mundo. El Sistema Armonizado (sa)
establece un sistema numeérico y de textos comun, que permite clasificar
de igual forma los productos que se comercializan internacionalmente.

Por ejemplo:
Hortensias —Hydrangea—

se clasifican en la posicién arancelaria:
0603.19.90.10.
Cada par de digitos tiene un significado:

El primer y segundo digito de la codificacion numérica indican el
capitulo en el cual se encuentra la mercancia. El arancel de aduanas tiene
98 capitulos.

El tercer y cuarto digito de la codificacion indican el orden de la
mercancia dentro del capitulo.

El quinto y sexto digito se denomina desdoblamiento, porque, a
partir del séptimo digito, el pais tiene potestad de enumerarlos de acuerdo
a las necesidades de comercio.

En la codificacion del Arancel Integrado Andino (AriaN) los digitos
séptimo y octavo se utilizan para llevar las estadisticas de los productos
que se intercambian entre los miembros de la Comunidad Andina de
Naciones (CAN).
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El noveno y décimo digito es utilizado por Colombia para llevar las
estadisticas de los procesos de intercambio.

Se denomina partida a los 4 digitos de la codificacion numérica.

Subpartida, a los 6 primeros digitos de la composicion numérica.
Estos digitos son iguales para todos los paises del mundo. Estos estén
armonizados por el acuerdo de designacion de codificacion de mercancias
de los paises miembros de la Organizacion Mundial de Aduanas (oma).

Subpartida Comunidad Andina: son los 8 primeros digitos de la
composicién numérica.

Subpartida a nivel Colombia: son los 10 digitos que identifican
una mercancia.

06 03|19/90/10|

v v l v

Partid Subpartida nivel Subpartida Subpartida a nivel
artida armonizado Comunidad Andina Colombia

Las paginas en las que se puede encontrar la posicidn arancelaria son:

Dian: https://muisca.dian.gov.co/WebArancel DefConsultaEstructuraA-
rancelaria.faces#

Legiscomex: https://arancel.legis.com.co/Principal.aspx

3. Preseleccidon de paises

Para hacer la preseleccion de paises a los cuales se puede exportar,
es necesario analizar las oportunidades que ofrece cada uno de los
mercados en aspectos como preferencias arancelarias otorgadas a
sus productos, paises que mas adquieren el producto, afinidad cultural,
competidores, rutas y medios de transporte.

En este paso, es importante determinar si el producto goza de un
tratamiento preferencial, que consiste en la disminucidn total o parcial
de aranceles, lo que hace que el producto sea mas competitivo en los

El mercado es el mundo una guia para exportar

P


https://muisca.dian.gov.co/WebArancel/DefConsultaEstructuraArancelaria.faces
https://muisca.dian.gov.co/WebArancel/DefConsultaEstructuraArancelaria.faces
https://arancel.legis.com.co/Principal.aspx

=
5%

(

L

L

mercados internacionales. Consulte con qué paises tiene Colombia
firmados acuerdos, y si se beneficia su producto. Esta informacion se
puede encontrar en los siguientes enlaces:

http://www:.tlc.gov.co/

https://www.legiscomex.com/informacion/rie

Evalue la conveniencia o0 no de comenzar con un pais que sea afin en
términos de idioma, costumbres, religion, etc. Este tipo de informacion se
puede encontrar en bases de datos de acceso libre en internet, embajadas,
consulados, Ministerio de Comercio, Industriay Turismo (MinCIT), cdmaras
de comercio binacional, Aladi, can y en paginas como:
https.//www.globalnegotiator.com/es/

https://www.protocolo.org/

Es importante revisar las estadisticas de exportacion para la
posicién arancelaria de su producto. De esta manera, puede aprovechar el
conocimiento que hay en el mercado acerca de los productos colombianos.
Consulte esta informacion en:

Legiscomex: https://www.legiscomex.com/Home/Estadisticas?id=33ec-
clb1d22441c4bcl7f9d7ea2d3f1b

MinCIT: http://bacex.mincit.gov.co/dbo_DEX_MASTER_POSARA_list.
php?q=(POS-ARA3~contains~0603199010)

Recopile informacidén de las importaciones de los paises de interés.
Esto le permitira saber a quién le estan comprando, qué paises que
exportan un producto similar al suyo se convierten en su competencia.
Con esta informacion, puede evaluar las variables de cantidad, precios y
procedencia.

Averigle las ofertas de transporte que ofrece su pais hacia los
lugares donde quiere enviarlos. Las bases de datos recomendadas son:
https://www.colombiatrade.com.co/herramientas-del-exportador/logisti-
ca/perfiles-logisticos-de-exportacion-por-pais

Consulte si  existen oficinas, representantes comerciales,
agregados comerciales en el pais de destino, ya que son un apoyo para la
comercializacion de su producto.
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4. Seleccion de paises

Después de haber evaluado las variables del punto anterior, es hora
de seleccionar los paises a donde exportar. Se recomienda que sea a
aquellos lugares que presentan mayor opcion para su producto o servicio.

En este proceso, usted se debe familiarizar con el mercado,
averiguando la situacion econdémica, politica y geografica del pais a donde
quiere mandar su producto, esta informacion le dara un panorama general,
lo que permitira la definicion de estrategias de mercado y la reduccion de
posibles riesgos.

Estudie el costo de transporte, rutas, frecuencias e itinerarios de
este servicio para los paises preseleccionados.

Conozca las exigencias que debe cumplir el producto para ingresar
a dichos mercados, ya que pueden variar en los diferentes paises, entre
ellos se encuentran las tarifas arancelarias, medidas para arancelarias,
licencias, contingentes, cuotas, salvaguardias, medidas cualitativas,
requerimientos técnicos del producto y del empaque, requisitos
fitosanitarios, certificaciones, requisitos ecoldgicos, etc.

Estudie los costos del transporte para que el producto pueda llegar
al pais o paises.

Analice el potencial de venta del producto en el mercado elegido,
cantidades que se consumen, quién los consume y dénde se venden. Hay
que considerar que los productos o servicios no son aceptados de igual
manera, es importante definir el segmento a conquistar.

La informacion la puede encontrar en directorios, documentos de
consulta de entidades como: Procolombia, embajadas y MinCIT y en bases
de datos como:
cia (Ee. uu.): https://www.cia.gov/library/publications/resources/the-
world-factbook/docs/flagsoftheworld.html

Economipedia: https://economipedia.com/mercado

5. Obtencidn de informacidn sobre el mercado seleccionado

Busque mayor informacion sobre el mercado del pais seleccionado.
Puede recurrir a estudios que se han realizado sobre su producto, estudios
de percepcion y aceptacion de los consumidores, especificaciones
técnicas, estudio de competencia, reglamentos de etiquetados, registros,
marcas y patentes.
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Evalle el rango de precios de la competencia y de los diferentes
agentes de la cadena, los puntos de venta de los distribuidores,
importadores y consumidores finales, el costo de transporte y de
adecuacion del producto.

Conozca los canales de distribucién que debe utilizar para que el
producto esté presente en el mercado; si requiere de fuerza de ventas,
plazos de entrega, margenes, descuentos y lugares de entrega.

Recuerde que en todos los mercados encontrara competencia.
Es recomendable obtener informacion sobre ellos, los motivos de éxito,
segmentos del mercado que cubren, ventajas que ofrecen, tipo de
posicionamiento, estrategias de comercializacion que utilizan.

La promocion es uno de los medios que se utilizan para introducir y
crear demanda de productos en los diferentes lugares. Es recomendable que
conozca las ferias y misiones que se realizan en el mercado seleccionado,
utilice catalogos, folletos, videos, muestras, degustaciones, demostraciones
técnicas y medios de comunicacion para dar a conocer su producto, conozca
los medios que emplea la competencia y evalle esos costos.

La informacion la puede encontrar en directorios, documentos de
consulta y bases de datos como:
cia (ee. uwu.): https://www.cia.gov/library/publications/resources/the-
world-factbook/docs/flagsoftheworld.html.

Economipedia: https://economipedia.com/mercado.

6. Adecuacion del producto y/o proceso productivo para el
mercado externo

Eneste punto, es necesario someter el producto o proceso productivo
a una adaptacion, para que logre su aceptacion en el mercado escogido por
parte de diferentes eslabones que va a utilizar para llegar al consumidor
final, y garantizar una estadia larga en dicho lugar. Es importante que
conozca las entidades del gobierno que pueden capacitarlo y asesorarlo
para el mejoramiento del producto y los procesos de exportacion.

7. Plan de internacionalizacion

Responda a los siguientes interrogantes y comience a formular su
estrategia de ingreso a otros mercados:
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¢En gué momento coyuntural esta el mercado objetivo?

¢Qué requerimientos de calidad necesita su producto para competir en el
exterior?

¢Qué tipo de requerimiento legal debe cumplir para que el producto
ingrese a dicho mercado?

¢Cual es el nivel de riesgo de la estrategia que va a utilizar para el ingreso
a dicho mercado?

¢ Qué diferencia el producto al de su competencia?
¢ Qué mercancias los pueden sustituir?

¢ Conoce los tipos de contrato que debe firmar, en caso de que tenga un
representante, distribucion, agentes, entre otros?

¢ Tiene capacidad productiva?

¢ Tiene facilidad de cumplir con los compromisos de entrega, en términos
de cantidades, fechas y destinos?

¢Cual es el objetivo estratégico de acuerdo a la rentabilidad, ventas y
participacion en el mercado?

¢Qué plan de contingencia tiene en caso de no tener los resultados
esperados?

¢Conoce las certificaciones que requiere su producto para el ingreso a
dicho mercado? ¢ Las tiene?

¢ Tiene definido el segmento del mercado al que quiere penetrar?

¢Conoce la legislacién de marcas y patentes que debe considerar para
ingresar al mercado objetivo?

¢Qué aspectos de disefio, presentacion, empaque y marca, tendra el
producto?

¢ Tipo de intermediario que va a utilizar?
¢ Canal de comercializacién mas adecuado para su producto?
¢Margenes que puede ofrecer a los intermediarios?

¢, Tiene conocimiento de los costos directos e indirectos para fijar el precio
de exportacion?

El mercado es el mundo una guia para exportar
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¢ Cual es el precio final que tiene el producto?

¢Cuales son los medios de comunicacion, que va a utilizar para la
promocion del producto?

¢ Requiere un punto de venta para sus productos?

¢ Cuales son las formas de pago que pactara con los clientes?

¢Conoce el riesgo y ventajas que ofrecen los diferentes medios de pago?
¢ Qué tipo de cotizacion incoterms utilizara?

¢ Conoce los medios de transporte adecuados para su producto?

¢ Tiene el plan logistico para la exportacion del bien?

8. Mecanismos de ingreso al mercado externo

Existen diferentes caminos para que los productos lleguen a
mercados externos. Se puede conseguir un representante, agente,
distribuidor, mayorista, minorista o vender directamente al consumidor
final; asociarse con otras empresas. La informacién de clientes se puede
conseguir por medio de ferias, misiones, bases de datos.

9. Logistica de exportacion

Esdevital relevanciala planificacidn de las operaciones que se deben
realizar desde el abastecimiento de materias primas hasta el lugar de
venta del producto terminado, cumpliendo a cabalidad con las exigencias
de los clientes en condiciones éptimas de calidad, precios competitivos y
entregas a tiempo.

Flujo de informacién Flujo fisico
del producto
PROVEEDORES |:> EMPRESA |:> CLIENTES
Logistica de abastecimiento Logistica de distribucion fisica
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La distribucion fisica internacional es el conjunto de operaciones
que permiten el traslado fisico y de propiedad de una mercancia, desde
el local del exportador hasta el local del comprador. Su planeacion
permite evaluar transporte, costos y tiempos. Evalie el producto, las
caracteristicas de la carga, condiciones de venta, lugares de paso, los
tiempos en el pais de exportacion, durante el transito internacional y
en el pais del importador; determine los costos de embalaje, marcado,
documentos, procesos de unitarizacion, manipuleos, seguros, transporte,
almacenamiento, tramites aduaneros, bancarios y agentes. Los costos
indirectos como administrativos y financieros hay que tenerlos en
cuenta. El exportador debe tener en cuenta las variables para que se
dé una adecuada integracion de la cadena, hacer seguimiento y ajuste
permanente, que se adecue a los requerimientos de cada cliente.

En la pagina de Procolombia, se encuentran unas herramientas
utiles que permiten que el exportador cuente con elementos de analisis
para mejorar sus procesos.

Incentivos a las exportaciones

BENEFICIOS TRIBUTARIOS

La exportacion de mercancias esta libre del wa. El
Impuesto al valor exportador tiene derecho a solicitar la devolucién del

agregado (1va) IVA que pago en el proceso de produccion del exportado.
Art. 481 del Estatuto Tributario.

Existe un descuento de impuestos pagados en el
exterior, con el fin de evitar la doble tributacion, que les
permite a los residentes o nacionales fiscales descontar
del impuesto a pagar en Colombia los impuestos
pagados en el extranjero, asociados a rentas de fuente
extranjera, siempre y cuando el descuento no exceda el
monto del impuesto que se deba pagar en Colombia por
esas mismas rentas.

Impuesto a la renta

El mercado es el mundo una guia para exportar
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Bancdldex ofrece
productos diferenciados
que responden a las
necesidades de los
empresarios de todos
los tamanos y sectores,
en pesos y dolares,
através de la red de
entidades financieras

nacionales o del exterior.

LINEAS DE CREDITO

Linea de Apoyo al Comercio Exterior

Con la circular 21 (9 -ago-2019), abre una linea de
crédito en délares, para micro, pequefia, mediana y gran
empresa de todo el pais, para financiar actividades de
comercio.

Prefinanciacion a las
exportaciones por
intermediarios del

mercado cambiario (iMc).

Préstamos en moneda extranjera que se le otorga al
exportador para financiar futuras exportaciones.

Descuentos de cartera

Algunos intermediarios del mercado cambiario
negocian con sus clientes la cartera proveniente de
la financiacion de las exportaciones realizadas por el
cliente y representada en documentos financieros;
esto permite recibir por anticipado el valor de las
exportaciones vendidas a crédito.

OTROS INCENTIVOS

Sociedades de comercializacion internacional (ci): Es
un instrumento de apoyo a las exportaciones otorgado
por el Gobierno nacional, que da beneficios tributarios a
través de la Dian. Las empresas que tengan por objeto
principal la comercializacién y venta de productos
colombianos en el exterior, adquiridos en el mercado
interno o fabricados por productores socios de las
mismas, y/o servicios intermedios de la produccidn, con
destino a la exportacion, estaran libres del impuesto
a las ventas (iva) y/o de retencidn en la fuente en la
compra local.
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LINEAS DE CREDITO

OTROS INCENTIVOS

Programas especiales de exportacién (pex): Es la
operacién mediante la cual, en virtud de un acuerdo
comercial, un residente en el exterior compra materias
primas, insumos, bienes intermedios y material de
empague o envases, de caracter nacional, a un productor
residente en Colombia, disponiendo su entrega a otro
productor también residente en el territorio aduanero
nacional, quien se obliga a elaborar y exportar los bienes
manufacturados a partir de dichas materias primas,
insumos, bienes intermedios o utilizando el material de
empague o envases, segun las instrucciones que reciba
del comprador externo.

Zonas econdmicas especiales de exportacion (zeeg):
Estas zonas estan regidas por un régimen excepcional
gue se aplica en determinados sitios del territorio
nacional, con el objetivo de atraer nueva inversion con
vocacion exportadora, que genere beneficios como el
aumento de los niveles de empleo, transferencia de
tecnologia y el desarrollo de la region.

Zonas de régimen aduanero especial (zrRAE): Se trata
de zonas geograficas delimitadas que hacen parte de
Colombia, en donde se aplican beneficios aduaneros
y tributarios especiales. Estas zonas son: San Andrés,
Providencia y Santa Catalina; Maicao, Uribia y Manaure;

Leticia; Uraba, Tumaco y Guapi.

Operadores econémicos autorizados (oea): Acreditacion
global gue da la tranquilidad de que esa empresa
realiza buenas practicas en la cadena de suministro
internacional de mercancias.

Sistemas especiales de importaciéon-exportacion (Plan
Vallejo): Programa que consiste en importar materia
prima e insumos, bienes intermedios, bienes de capital y
repuestos que se empleen en la produccién de bienes de
exportacién, o que se destinen ala prestacion de servicios
directamente vinculados a la produccion o exportacion
de estos bienes con desgravacion arancelaria total o
parcial; incentivando asf la produccidn de bienes finales
para ser exportados, condicién que debe cumplirse en
su totalidad (Ramirez Perdomo, 2014).

El mercado es el mundo una guia para exportar
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LINEAS DE CREDITO

OTROS INCENTIVOS

Zonas francas: Areas geogréficas delimitadas dentro
del territorio colombiano, en donde se desarrollan
actividades industriales de bienes y de servicios, o
actividades comerciales, bajo una normatividad especial
en materia tributaria, aduanera y de comercio exterior.

Depdsitos privados para procesamiento industrial: Son
lugares habilitados por la Direccion de Impuestos y
Aduanas Nacionales (Dian), para el almacenamiento
de materias primas e insumos que van a ser sometidos
a transformacion, procesamiento o manufactura
industrial por parte de personas juridicas reconocidas
e inscritas como usuarios UAP 0 ALTEX, y autorizadas por
la Dian para declarar bajo la modalidad de importacion
temporal para procesamiento industrial.
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Proceso exportador

Registros

El Registro Unico Tributario (Rut) es el mecanismo Unico que
permite identificar, ubicar y clasificar las personas y entidades que tengan
la calidad de contribuyentes declarantes del impuesto sobre la renta y
no contribuyentes declarantes de ingresos y patrimonio; los responsables
del régimen comun y los pertenecientes al régimen simplificado; los
agentes retenedores; los importadores, exportadores y demas usuarios
aduaneros, y los demas sujetos de obligaciones administradas por la Dian,
respecto de los cuales esta requiera su inscripcion. Sustituye el registro
de exportadores y el registro nacional de vendedores, los cuales quedan
eliminados con esta incorporacion. La inscripcidon debe cumplir de manera
previa al inicio de la actividad econdmica.

Antes de realizar cualquier actividad empresarial, se debe registrar,
como persona natural o juridica, ante la camara de comercio de su ciudad,
y obtener el numero de identificacion tributaria (NIT) que se convierte en el
codigo de identificacion de los inscritos en el RuT.

Costeo y cotizacion internacional Un elemento
importante en la competitividad internacional es el precio de exportacion,
gue debe responder a los requerimientos del cliente, a los precios del
mercado y a los objetivos financieros y de mercadeo del exportador. La
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empresa debe definir una metodologia para el calculo de los costos y para
la fijacion de los precios de exportacion que le ofrezca la mayor precision
posible.

La cotizacion internacional es enviada por el vendedor al comprador
en el exterior, donde se presenta el precio de los productos solicitados,
para llevar la mercancia hasta el punto de entrega acordado previamente
entre las dos partes.

El mercado financiero ofrece a los exportadores unas opciones para
asegurar el pago de sus exportaciones. De acuerdo con Rogelio Perilla
(2018), existen 13 formas para pagar una operacion de comercio exterior:

1. Giro directo: Es conocido como compra o reintegro de divisas, es
decir, la venta de moneda extranjera, que es recibida por el residente
en cheque, transferencia o efectivo, por la prestacion de un servicio o
la comercializacion de un bien.

2. Carta de crédito: Es el primer mecanismo utilizado para prevenir
el riesgo del no pago, debido a que la transaccién generalmente se
presenta entre los intermediarios financieros, es decir, los bancos, pues
los pagos provienen directamente de estas entidades y respaldan a los
empresarios. Segun la forma de pago pueden ser cartas de crédito a
la vista, que son a contraentrega o a presentacion de los documentos.
Especificamente no dan plazo para el pago al beneficiario, en cuyo
caso es el exportador. La otra forma puede ser carta de crédito de
aceptacion o de pago diferido, en la que el beneficiario concede plazo
para el pago, a partir del despacho de la mercancia.

Es emitida por un banco (emisor) a solicitud del importador, quien
ordena el pago una vez se hayan cumplido todos los requisitos exigidos
en ella. Por medio de la carta de crédito, se autoriza a otro banco
(corresponsal), ubicado en el pais del exportador, a cancelar a este
una cantidad de dinero previa a la presentacién de los documentos
que comprueben el embarque (factura, documento de transporte
y seguro). Este pago es por cuenta y riesgo del banco emisor. El
importador, quien establece los términos y condiciones de la carta de
crédito, cancela su compra una vez que ha recibido del banco emisor
los documentos que comprueban el embarque de la mercancia.
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. Cuentas de compensacion: Son cuentas en el exterior abiertas
por residentes en el pais, utilizadas para recibir transacciones por
concepto de pagos o emision de pagos, tanto de exportacion como de
importacion.

. Financiacion del intermediario del mercado cambiario: Las

operaciones internacionales pueden ser canceladas a través de
financiaciones que los importadores adquieren con los intermediarios
cambiarios y bancos del exterior. Al vencimiento de la financiacion, el
importador debera adquirir divisas a través del mercado cambiario a la
tasa de mercado establecida presentando la declaracion de cambio.

. Financiacion directa del proveedor: El proveedor de las
mercancias importadas puede otorgar plazo al importador para su
pago. Al vencimiento del crédito del proveedor se debera realizar giro
al exterior, por medio de la adquisicién de divisas en los intermediarios
del mercado cambiario o a través de la cuenta de compensacion.

. Crédito externo de mediano y largo plazo: Si el plazo de la
financiacion es superior a seis meses contados a partir del documento
de transporte, la operacion requiere reporte al Banco de la Republica.

Leasing (arrendamiento financiero): Las importaciones podran
financiarse bajo la modalidad de arrendamiento financiero cuando su
plazo sea superior a 12 meses y se trate de bienes de capital definidos
por la Junta Directiva del Banco de la Republica. Para realizar su pago
debera diligenciar la declaracién de cambio por endeudamiento externo.

. Pago con tarjeta de crédito internacional: En las importaciones
por valor superior a 10.000 délares o su equivalente en otras monedas,
los importadores deberan presentar, en el momento de efectuar el
pago al intermediario del mercado cambiario, la declaraciéon de cambio
por importacion de bienes sin tener en cuenta si la financiacion es o no
superior a 6 meses. Cuando el valor es igual o inferior a 10.000 délares, el
comprobante de pago o registro hara las veces de declaracion de cambio.

. Pagos de importaciones en moneda legal: Este pago es procedente
si se canaliza a través de los intermediarios del mercado cambiario,
mediante el abono a las cuentas corrientes en moneda legal abiertas por
los exportadores no residentes o por entidades financieras del exterior.
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10. Pagos anticipados: Son los pagos que se efectlan antes de ingresar
la mercancia al territorio nacional; pueden ser de hasta el 100 % del
valor de la operacion.

11. Inversion extranjera directa: Para la compra o venta de divisas
por concepto de inversiones internacionales debera diligenciarse la
declaracion de cambio por inversiones internacionales individualmente
por cada inversionista y tipo de operacion.

12. Cobranzas: Este mecanismo permite que el proveedor de las
mercancias otorgue un plazo al importador para su pago, condicionado
al establecimiento de una libranza que debera canalizar a través de un
intermediario bancario, quien entregara los documentos de embarque
una vez establecida la respectiva cobranza, la cual puede ser a la vista
0 por aceptacion.

13. Combinacion de las formas de pago.

Otros medios de pago

Existen otros medios para pagar las compras en el exterior, que
pueden ser aln mas baratos, pero que al mismo tiempo exigen un grado
de confianza mayor entre las partes. Algunos de estos medios de pago
son: el cheque personal, el cheque bancario, la transferencia y orden de
pago simple, y la remesa simple.

Preparar el producto para el mercado externo

El empague es muy importante, ya que en el proceso de distribucion
y comercializacion el producto se encuentra sometido a muchos eventos
que lo pueden deteriorar y hasta ser rechazado por el comprador. Para
eso0, es necesario conocer las caracteristicas del producto que se debe
proteger, la vida Util esperada, las caracteristicas para que atraiga al
consumidor, que se adecue, a la vez, a los aspectos culturales, que
cumpla con legislacion del mercado nacional y del destino, al medio de
transporte. Se recomienda investigar las normas técnicas exigidas y la
legislacion existente para el empaque.
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Contratacion del transporte y seguro

Recuerde que en algunos incoterms se debe tener en cuenta el
transporte. Una buena negociacion de fletes se puede traducir en mejores
precios para el producto de exportacion. Es necesario tener claro el tipo
de producto, la cantidad a despachar, volumen, tiempos de transito,
reservas, rutas e itinerarios y trayectos ofrecidos por las compafias. En el
cierre de la negociacion, las principales formas de pago que se manejan
son: 15 dias de plazo para el modo maritimo y 30 para el aéreo. La
tendencia es cancelar el flete en el pais de destino y no el pais de origen.
La contratacion del transporte internacional se hace a través de agentes
de carga o agentes maritimos.

En Colombia, las polizas de seguro de transporte ofrecen
una proteccion denominada «cobertura completa», la cual incluye
cuatro riesgos:

«  Pérdida total o parcial: ampara pérdidas, dafos ocasionados por
accidentes del vehiculo transportador o en sitios intermedios (incendio,
explosion, terremoto).

+  Falta de entrega: ampara las pérdidas ocasionadas al contenido y al
empaque. También cubre hurto y extravio de la mercancia.

« Averia particular: ampara los dafios o pérdidas ocasionadas a la
mercancia por causas inherentes a la movilizacién en el transporte sin
que ocurra accidente del vehiculo transportador o malos manejos en
las operaciones de cargue o descargue.

+  Saqueo: ampara las pérdidas al contenido de las unidades que
conforman el despacho transportado.

También se puede extender la cobertura para amparar las pérdidas
0 danos ocasionados por guerra internacional en los trayectos exteriores y
huelga (incluye actos terroristas) en todo el trayecto asegurado con cobro
adicional de prima.
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Solicitud de permisos de exportacion o vistos buenos

El exportador debe conocer si el producto necesita vistos buenos.
Adicionalmente, debe registrarse en la Ventanilla Unica de Comercio
Exterior (vuce).

En Colombia existen tres regimenes de exportacion.

1. Régimen de libre exportacién
Por regla general la exportacidn de bienes desde Colombia no requiere
autorizaciones previas.

2. Régimen de exportaciones sujetas a vistos buenos
Por excepcion, uUnicamente requieren de visto bueno previo a la
obtencion del registro de exportacion ciertos productos sefialados en
actos administrativos expresados por entidades gubernamentales.
Existen nueve tipos de productos que estan sujetos a medidas
especiales para poderlos sacar del pais. Estos son:

a. Cosméticos: Requieren para su produccion, importacion, exportacion,
procesamiento, envase, empaque, expendio y comercializacion,
registro sanitario expedido por el Instituto Nacional de Vigilancia de
Medicamentos y Alimentos (Invima).

b. Carga peligrosa: Con el objeto de darle un tratamiento adecuado en
su transporte, manejo y almacenamiento, para prevenir accidentes,
incendios, explosiones, contaminaciones y catastrofes, el Consejo
Directivo de Comercio Exterior establecio, a través de la Resolucién
66 de 1981, una lista de las posiciones arancelarias correspondientes
a las mercancias catalogadas como peligrosas en el Cddigo Maritimo
Internacional de Mercancias Peligrosas.

La Direcciéon General de Aduanas ha establecido que este tipo de
mercancia con destino a la exportacion podra ser embarcada en forma
directa, siempre que se hubiere formulado la correspondiente peticidn
al administrador de la aduana respectiva, acompafada de copia
autenticada por notario publico del documento Unico de exportacion,
conindicaciénclarade lafechaenquehabrade efectuarse elembarque,
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medio de transporte, empresa transportadora y nombre y matricula
de la unidad de transporte. La mercancia peligrosa puede aforarse
en aduana distinta a la de su exportacion cuando las condiciones de
almacenaje o acondicionamiento especial asi lo aconsejen. Todas las
mercancias presentadas en envases tipo «aerosol» son catalogadas
como carga peligrosa.

Productos agropecuarios: A partir de junio del 2004, cuando un pais
quiera importar bienes agropecuarios procedentes de Colombia y
requiera informacion zoosanitaria o fitosanitaria, esta sera recopilada
por el grupo de analisis de riesgos y asuntos internacionales del ica.
Para la exportacion de las siguientes posiciones arancelarias
se necesita visto bueno otorgado por el Ministerio de Agricultura:
10.06.10.90.00, 17.01.11.90.00, 10.06.20.00.00, 17.01.12.00.00,
10.06.30.00.00, 17.01.91.00.00, 10.06.40.00.00 y 17.01.99.00.00.
Para el caso de la exportacion de café es necesario que los
exportadores de café verde; café procesado, tostado en grano, molido,
soluble o en extracto liquido, y cafés especiales deben inscribirse en
el registro de exportadores. Para la tramitacion de la declaracion
de exportacion, la aduana requerira el visto bueno de la Federacidn
Nacional de Cafeteros, con el Unico objeto de que esa institucién
certifique que el exportador ha cumplido con los siguientes requisitos:

Pago de la contribucion cafetera.

Cumplimiento de la retencidn, cuando la hubiere.
Verificacion del peso.

Cumplimiento de los requisitos de calidad establecidos
por el Comité Nacional de Cafeteros para el café que se
pretende exportar.

La Direccion General de Aduanas enviara al Banco de la Republica,
a las autoridades de comercio exterior y a la Federacién Nacional de
Cafeteros lainformacion correspondiente alas exportaciones realizadas.

Las exportaciones de animales, productos y subproductos de
origen animal requieren el concepto o certificado sanitario, segun
las exigencias del pais de destino, para lo cual el interesado debera
acompanfar a la solicitud ante el MiInCIT el concepto sanitario de
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exportacion o el visto bueno correspondiente del Instituto Colombiano
Agropecuario (ica). Si el pais de destino no exige el certificado o
concepto sanitario de exportacion, el ica solamente dara el visto bueno
en el registro de exportacion del MinCIT.

La exportacion de ganado bovino a Venezuela, clasificable en la
partida 01.02 del arancel de aduanas, solo podra realizarse por las
jurisdicciones de la Administracién Especial de Aduanas de Clcuta
por el paso de frontera Cucuta-Urefia, puente internacional Francisco
de Paula Santander, y por la jurisdiccion de la Administracion Local de
Aduanas de Arauca por el puente internacional José Antonio Paez que
une las poblaciones de Arauca (Republica de Colombia) y EL Amparo
(Republica Bolivariana de Venezuela).

Asi mismo, las facturas comerciales o special customs invoice,
form 5515, para divisorias certificadas no deben incluir articulos que
no son exentos. Deben guardarse copias de todas las facturas o special
customs invoices que llevan el certificado de exencién con el fin de
entregar estas copias mensualmente al Gobierno de Estados Unidos.

Existen medidas especiales para la exportacién de frutas
frescas, plantas ornamentales, peces ornamentales, hembras en pie
de la especie bovina y machos bovinos, entre otros.

Productos mineros y sus derivados: Los proyectos calificados como
de gran mineria requieren licencia ambiental, de conformidad con lo
dispuesto por los articulos 49 y 52 de la Ley 99 de 1993.

Paralaexportacion de esmeraldas en bruto o talladas se requiere
de guia expedida por la Empresa Colombiana de Minas, sin perjuicio
de los demas requisitos de las normas legales reglamentarias. Estas
guias tendran una vigencia maxima de dos (2) meses.

Para efectos de obtener el visto bueno del Ministerio de Minas
y Energia, las empresas que deseen registrarse ante MinCIT como
exportadoras de carbdn y demas productos mineros deberan presentar
ante la Direccion General de Minas la siguiente documentacion:

e (ertificado de la camara de comercio sobre constitucion de
la empresa.

e Procedencia del carbéon y de los productos mineros que
deseen exportar.
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Encasode que el carbdn y demas productos mineros que deseen
exportar sean explotados directamente por la empresa, deberan
indicar el nimero del contrato de concesion o permiso de explotacion.

Existen medidas especiales para la exportacion de petroleo,
gas, carbony ferroniquel; oroy platino; y hierro, acero, cobre, aluminio
y plomo.

Textiles y confecciones: Existen varias normas relacionadas con el
procedimiento para la exportacion de textiles y confecciones a Estados
Unidos y Puerto Rico.

Drogas, medicamentos, materias primas y precursores de
control especial: La Resolucién 1478 de 2006 del Ministerio de la
Proteccion Social contiene las normas para el control, seguimiento
y vigilancia de la importacion, exportacion, procesamiento, sintesis,
fabricacidn, distribucién, dispensacion, compra, venta, destruccion
y uso de sustancias sometidas a fiscalizacion, medicamentos o
cualquier otro producto que las contengan y sobre aquellas que
son monopolio del Estado.

Armas: Se rige por la Convencion Interamericana contra la Fabricacion
y el Trafico Ilicito de Armas de Fuego, Municiones, Explosivos y
otros Materiales Relacionados que fue aprobada por el Gobierno de
Colombia mediante la Ley 540 de 1999.

Cigarrillos: Las administraciones de impuestos y aduanas seran las
Unicas competentes para certificar los respectivos embarques, de
conformidad con las normas generales de exportacion.

Sustancias agotadoras de la capa de ozono: Estan sujetas a un cupo
que sera sefalado por el Ministerio de Ambiente, Vivienda y Desarrollo
Territorial, para cada tipo de sustancia, teniendo en cuenta los datos
de la linea base de consumo del pais y el cronograma de reduccién y
eliminacion del Protocolo de Montreal.
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3. Régimen de prohibida exportacidn

Son de prohibida exportacion los bienes considerados de patrimonio
cultural, y son aquellos que estan constituidos por los bienes y valores
culturales que son expresion del pais, tales como la tradicién, las
costumbres y los habitos, asi como el conjunto de bienes inmateriales
y materiales, muebles e inmuebles, que poseen un especial interés
histdrico, artistico, estético, plastico, arquitectdnico, urbano, arqueoldgico,
ambiental, ecoldgico, linglistico, sonoro, musical, audiovisual, filmico,
cientifico, testimonial, documental, literario, bibliografico, museoldgico,
antropoldgico, y las manifestaciones, los productos y las representaciones
de la cultura popular. Queda prohibida la exportaciéon de los bienes
muebles de interés cultural. Sin embargo, el Ministerio de Cultura podra
autorizar su salida temporal, por un plazo que no exceda de tres (3) afios,
con el Unico fin de ser exhibidos al publico o estudiados cientificamente.

La salida del pais de cualquier bien mueble que se considere como
integrante del patrimonio cultural de la Nacion requerira del permiso
previo de los organismos territoriales encargados del cumplimiento de la
presente ley o del Ministerio de Cultura.

El bien objeto de la exportacion o sustraccion ilegal sera decomisado
y puesto a érdenes del Ministerio de Cultura.

Ventanilla Unica de Comercio Exterior (vuce)

De acuerdo con el Decreto 4149 del 2004, la vuce es una
herramienta electrénica que busca simplificar y agilizar los tramites de
comercio exterior mediante tres mddulos: importaciones, exportaciones y
el formulario Unico de comercio exterior (Fuce). Tiene como objetivos:

a) Tramitar las autorizaciones, permisos, certificaciones o vistos
buenos previos que exigen las diferentes entidades competentes
para la realizacion de las operaciones especificas de exportacion e
importacion.

b) Consultar informacion relacionada con los procedimientos previos
a la importacion y exportacion.
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A través de la vucg, se integran 18 entidades administrativas
relacionadas con tramites de comercio exterior, dependiendo del producto,
que emitiran las autorizaciones previas electronicamente.

Las entidades que participan en el proceso son los ministerios
de Comercio, Industria y Turismo; Minas y Energia; Ambiente, Vivienda
y Desarrollo Territorial; Transporte; Proteccion Social; Relaciones
Exteriores; Agricultura; Defensa; y Cultura; las superintendencias de
Industria y Comercio y de Vigilancia y Seguridad Privada; Incoder, ica,
Ingeominas, Invima, Indumil, Direccién Nacional de Estupefacientes y el
Fondo Nacional de Estupefacientes.

En este momento, la vuce tiene dos mddulos que operan de la
siguiente manera:

e Moddulo de importaciones: estd compuesto por dos elementos, el
primero es el sistema vuce, donde el usuario puede realizar consultas
sobre vistos buenos, arancel, firma digital, radicar solicitudes, efectuar
pagos y hacer el seguimiento al tramite para conocer su estado. Por
otra parte, se encuentra el aplicativo vucg, que es utilizado para la
conversion, firma y transmision de las solicitudes electrdnicas que
generan los usuarios.

e Moddulo de exportaciones: este permite al exportador o al usuario
tramitar las autorizaciones, vistos buenos, certificaciones o permisos
que exigen diferentes entidades para realizar sus exportaciones. Los
recaudos legalmente establecidos que se efectuen por concepto de
las autorizaciones, permisos, certificaciones o vistos buenos previos
de las diferentes entidades administrativas para la realizacion de las
operaciones de comercio exterior se llevaran a cabo a través del pago
electrdnico con que contard la Ventanilla Unica de Comercio Exterior.

Adicionalmente, se adoptd el rFuce. Este sustituye los formularios
que actualmente se exigen para la obtencion de la informacion relacionada
con la identificacion de la empresa, de los bienes, servicios y tecnologia,
asi como la descripcion de los procesos productivos a que haya lugar y
con base en la cual otorgan los permisos, autorizaciones, certificaciones o
vistos buenos previos para la realizacion de dichas operaciones.
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ElFuce sera tramitado a través de la vuce y servira para los siguientes
propasitos:

a) Registrarse como productor, comercializador, exportador e importador.
b) Registrar el bien o servicio.
c) Describir, verificar y validar los procesos productivos.

d) Estandarizar la informacion requerida al interior de las entidades
administrativas competentes.

Para efectos de otorgar las autorizaciones, permisos, certificaciones
0 vistos buenos previos a que haya lugar en las operaciones de comercio
exterior de bienes, servicios y tecnologia, las entidades administrativas
deberan consultar en linea los datos correspondientes al certificado de
existencia y representacion legal en el acceso que, para el efecto, determine
la autoridad competente y el registro unico tributario en el acceso que
determine la Direccién de Impuestos y Aduanas Nacionales (Dian).

Tramite de exportacion

El tramite de una exportaciéon se inicia con la presentacion y
aceptacion, a través de los servicios informaticos electrénicos, de la
solicitud de autorizacién de embarque (sAE); esta se deberd presentar
ante la Administracion de Aduanas con jurisdiccion en el lugar donde se
encuentre la mercancia, através de los servicios informaticos electrénicos,
utilizando el mecanismo de firma digital, en la forma que determine la
Dian, con la obtencion de los vistos buenos, autorizaciones necesarias
y documentos soporte. El servicio informatico electrénico de la Dian
validara la consistencia de los datos de la solicitud antes de aceptarla e
informara al declarante las discrepancias que no permitan la aceptacion.

En las aduanas con procedimientos manuales, la aceptacién de la
solicitud de autorizacién de embarque debera producirse el mismo dia de
su presentacion.

Para efectos aduaneros, el declarante esta obligado a conservar por
un periodo de cinco (5) aflos contados a partir de la fecha de presentacion
y aceptacion de la solicitud de autorizacion de embarque, el original de
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los siguientes documentos, los cuales debera poner a disposicion de la
autoridad aduanera cuando esta asi lo requiera:

a) Documento que acredite la operacion que dio lugar a la exportacion.

b) Vistos buenos o autorizaciones cuando a ello hubiere lugar.

c¢) Mandato, cuando actle como declarante una sociedad de
intermediacion aduanera o un apoderado.

En la saE el declarante deberd suministrar a la aduana toda
la informaciéon que esta requiera, incluyendo la contenida en los
anteriores documentos.

No se aceptara la solicitud de autorizacion de embarque, respecto
de la cual se configure alguna de las siguientes situaciones:

a) Cuando la solicitud se presente en una aduana diferente a la que tenga
jurisdiccion aduanera en el sitio donde se encuentre la mercancia.

b) Cuando en la solicitud no se incorpore como minimo la siguiente
informacion:
e Régimen/modalidad de la exportacion.
e Subpartida arancelaria.
e Descripcion de la mercancia.
e (Cantidad.
® Peso.
e Valor FoB en dolares.
e Pais de destino.
e (Consolidacion, cuando haya lugar a ello.
e (lase de embarque.
¢ |nformacion relativa a datos del embarque.

e Sistemas especiales de importacion-exportacion, cuando haya
lugar a ello.

c) Cuando no se incorpore la informacion relativa a los documentos
soporte.
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La autorizacion de embarque se entendera otorgada cuando la
autoridad aduanera, a través de los sistemas informaticos electrénicos,
previa verificacion de la inexistencia de las causales de no aceptacion,
acuse el recibo satisfactorio de la misma. En caso contrario, la autoridad
aduanera, a través del mismo medio, comunicard inmediatamente al
declarante las causales que motivan su no aceptacion. Tendra una vigencia
de un mes contado a partir de la fecha de su otorgamiento. Vencido
este término, debera tramitarse una nueva solicitud de autorizacion de
embarque para realizar la exportacion.

Traslado e ingreso de mercancias a zona primaria aduanera

Para efectos de la determinacidn de embarque o de la inspeccidn
fisica o documental, la mercancia debera trasladarse a una zona
primaria aduanera.

En el momento del ingreso de la mercancia al lugar de embarque,
el puerto, el transportador o el usuario operador de la zona franca debe
informar el ingreso a la Dian. Cuando las mercancias se exporten por
via aérea o maritima, se entenderd como zona primaria aduanera las
instalaciones que el transportador destine al cargue de las mercancias
de exportacién en los medios de transporte, o los recintos de los que
disponga la aduana para tal fin, en el puerto o aeropuerto, o los depdsitos
habilitados por la Dian.

Para las mercancias que se exporten por via terrestre, la autoridad
aduanera de la jurisdiccion de salida de la mercancia determinara los
lugares que se entienden como zona primaria aduanera.

Si el medio de transporte no esta disponible para el cargue
inmediato, la aduana ordenara el ingreso de dicha mercancia a un depdsito
habilitado por el término méaximo de la vigencia de la autorizacion de
embarque. Si dentro de dicho término no se produce el embarque y salida
de la mercancia del territorio aduanero nacional o a zona franca perdera
vigencia la autorizacién de embarque.

En casos debidamente justificados, la Dian mediante resolucién
podré establecer los casos en los que autoriza el ingreso de
mercancias a la zona primaria sin la presentacion de la solicitud de
autorizacién de embarque.
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Con el aviso de ingreso de las mercancias a la zona primaria
aduanera, debera suministrarse la siguiente informacion:

a) Numeroy fecha de la autorizacion de embarque.
b) Fechay hora de recepcion de la mercancia.

c) Pesoy numero de bultos.

El servicio informatico electronico, o el funcionario competente,
verificard si la autorizacién de embarque se encuentra vigente y lo
informara al transportador, o al responsable de la zona primaria aduanera.

Inspeccién aduanera

La autoridad aduanera, con fundamento en criterios técnicos de
anadlisisderiesgo, podra determinar la practicade lainspeccion documental
o fisica a las mercancias en tramite de exportacion. De igual manera el
declarante podra solicitar la inspeccién aduanera, previa presentacion de
la solicitud de autorizacidon de embarque.

La inspeccioén fisica de la mercancia debera realizarse en forma
continua y concluirse a mas tardar el dia habil siguiente en que se ordene
su practica. Sin embargo, se podra autorizar ampliacion de tiempo con
razones debidamente justificadas.

Embarque

Es la operacion de cargue en el medio de transporte de la mercancia
que va a ser exportada, previa autorizacion de la autoridad aduanera. Se
tratara de un embarque unico cuando la totalidad de las mercancias que
se encuentran amparadas salen del territorio aduanero nacional con un
solo documento de transporte.

Cuando las mercancias deban embarcarse por una aduana diferente
a aquella en donde se presente y acepte la solicitud de autorizacion de
embarque, dicha solicitud se tramitara en la aduana que tenga jurisdiccion
en el lugar donde se encuentre la mercancia, la cual autorizara la
exportacion en transito hasta la aduana de salida.

El mercado es el mundo una guia para exportar

™~
2
Cd

L X



P

En la aduana de salida no se efectuara inspeccion fisica a las
mercancias, siempre que las unidades de carga y los medios de transporte
vengan en buen estado, se encuentren precintados y no presenten signos
de haber sido forzados o violados.

Dentro del término que establezca la Dian, el transportador
transmitira electrénicamente la informacion del manifiesto de carga
relacionando las mercancias segun los embarques autorizados por la
autoridad aduanera. El servicio informatico electrénico asignara el nimero
consecutivo y la fecha a cada manifiesto de carga.

El transportador tendra la obligacion de entregar el manifiesto de
carga de manera fisica, cuando por cualquier circunstancia no pueda
transmitir la informacién de manera electrénica.

Declaracién de exportacion

Cumplidos los pasos anteriores, el servicio informatico electronico
expedira de forma automatica la declaracion correspondiente.

El declarante procedera a imprimir la declaracién de exportacion, la
que guardara en sus archivos junto con los documentos soporte.

La administracion por donde se surtid el tramite enviara la
informacidn relacionada en las declaraciones a las entidades competentes
que requieran adelantar tramites posteriores.

Recepciondel pagoydeclaracionde cambio (reintegro
de divisas)

Los exportadores deben canalizar, a través del mercado cambiario,
las divisas provenientes de sus envios dentro de los seis (6) meses
siguientes a la fecha de su recibo, correspondientes tanto a exportaciones
yarealizadas como a las recibidas en calidad de pago anticipado por futuros
pedidos de bienes. Se considera que se recibieron divisas por concepto de
anticipo, si estas son canalizadas a través del mercado cambiario, antes
del embarque de la mercancia.

Los exportadores de bienes deben diligenciar la declaraciéon de
cambio por exportaciones de bienes en el momento de reintegrar las
divisas, bien sea mediante su venta a los intermediarios del mercado
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cambiario 0 su consignacion en las cuentas corrientes de compensacion,
utilizando el numeral cambiario que corresponda, de acuerdo con las
instrucciones establecidas para el diligenciamiento de la misma. En la
declaracion de cambio, los exportadores dejaran constancia de los datos
relativos a:

e |a(s) declaracion(es) de exportacion definitiva(s), cuando estén
disponibles en la fecha de la venta de las divisas.

Los valores efectivamente reintegrados.

Los gastos en que se haya incurrido.

LLas deducciones acordadas, si las hubiera.

Créditos concedidos por los exportadores

Los exportadores pueden conceder plazo para la cancelacion de
sus exportaciones a los compradores del exterior. Si el plazo que otorgan
es superior a 12 meses o el pago de la exportacion excede dicho plazo
contado a partir de la fecha de la declaracidn de exportacion definitiva, la
operacion debe ser informada al Banco de la Republica cuando su monto
supere la suma de 10.000 ddlares o su equivalente en otras monedas. La
fecha de la declaracion de exportacion definitiva es la fecha del embarque
certificado por el transportador.

Cuando se trate de embarques fraccionados correspondientes a una
misma declaracion de exportacion se tendra en cuenta la fecha del Ultimo
embarque.

El exportador debe informar dentro de los 12 meses siguientes a
la fecha de la declaracion de exportacion definitiva, presentando ante un
intermediario del mercado cambiario el reporte del formulario informacién
de endeudamiento externo otorgado a no residentes junto con el
documento de exportacion de acuerdo con las instrucciones establecidas.

Pagos anticipados

Lasdivisasrecibidasporlosexportadoressobrefuturasexportaciones
de bienes no constituyen una obligacion financiera con reconocimiento de
intereses, ni generan para el exportador obligacién diferente a la entrega
de la mercancia. La correspondiente exportacion debe efectuarse dentro
de los cuatro (4) meses siguientes a la canalizacion de las divisas en el
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mercado cambiario. La declaracion de cambio que se presente y suscriba
en el momento de reintegrar las divisas, debe contener las condiciones de
pago y de despacho de la mercancia.

Si el plazo para efectuar la exportacidon es superior a cuatro (4)
meses, el anticipo constituye una operacion de endeudamiento externo.
Dicha operacion debe ser informada dentro de los cuatro (4) meses
siguientes a la fecha de la canalizacidn de las divisas al mercado cambiario,
diligenciando para el efecto el formulario «Informacion de endeudamiento
externo otorgado a residentes».

Antes de la presentacion del informe debe constituirse un depdsito
sobre el saldo del anticipo recibido y aiin no exportado, a no ser que se
trate de exportaciones de bienes de capital.

Si la exportacion se realiza una vez informada la operacién al Banco
de la Republica, el exportador debe remitir la declaracion de exportacion
definitiva correspondiente al Departamento de Cambios Internacionales
del Banco de la Republica dentro del mes siguiente a la fecha del
documento de transporte, acompafiada del formulario «Informe de
desembolsos y pagos de endeudamiento externo».

Si el exportador no pudo realizar la correspondiente exportacion por
causas ajenas a su voluntad, debe solicitar al Departamento de Cambios
Internacionales del Banco de la Republica autorizacion para adquirir
divisas en el mercado cambiario por el equivalente a la suma reintegrada
como pago anticipado, o por el remanente una vez descontado el valor
efectivamente exportado, con el fin de devolverlas al exterior.

La solicitud debe indicar el motivo de la devolucion, la actividad del
exportador, la clase de mercancia a exportar, el volumen de exportaciones
en dolares estadounidenses del afo inmediatamente anterior y del
proyectado para el siguiente afio y la identificacion del comprador del
exterior. Asi mismo, se debe adjuntar copia de la declaracion de cambio
por exportaciones de bienes que se diligencié al momento del reintegro
de las divisas.

No se requiere autorizacion del Banco de la Republica cuando se
trata de sumas menores que el 15 % del valor reintegrado o cuando el
depdsito se encuentre en 0 %.
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Solicitud de la devolucién del 1va

Si usted exportd un bien en el que usd materias primas e insumos
adquiridos en Colombia, puede solicitarle a la Direccion de Impuestos y
Aduanas Nacionales (Dian) la devolucion del impuesto correspondiente
que pago; también como requisito para el reconocimiento de la devolucion
del saldo a favor configurado en las declaraciones del impuesto sobre
las ventas, provenientes de sus ventas a sociedades de comercializacion
internacional, siempre y cuando sean exportados directamente por estas
sociedades; de igual manera, quienes presten servicios intermedios en la
produccion a sociedades de comercializacion internacional, siempre que
el bien final sea exportado.

Tenga en cuenta que se puede negar la solicitud de devolucion
0 compensacion cuando los pagos en exceso denunciados por el
solicitante son inexistentes, o porque el agente retenedor no existe, o
porque la retencion no fue practicada, o porque el pago no fue recibido
por la administracion. Este término para devolver se puede suspender
hasta por 90 dias para que la division de fiscalizacion realice la
investigacion necesaria.

De igual forma, cuando el contribuyente presente con la solicitud
una garantia bancaria o de compafia de seguros, por el valor del monto
objeto de devolucidn, la Dian debe entregar el cheque, titulo o giro dentro
de los 10 dias siguientes a la presentacion de la solicitud.

Mecanismos para efectuar la devolucién

La devolucion de saldos se hace mediante cheque, titulo o giro,
y para saldos superiores a 22.054.000 COP. La Dian podra realizar la
devolucidon mediante titulos de devolucién de impuestos, los cuales solo
pueden ser usados para cancelar impuestos o derechos, administrados
por las Direcciones de Impuestos y de Aduanas, dentro del afio calendario
siguiente a la fecha de su expedicion.

El mercado es el mundo una guia para exportar

P



=
5%

(

L

L

Requisitos generales de la solicitud de devolucién

La solicitud debe presentarse por el contribuyente o responsable o
representante legal, con documento de identificacion o tarjeta profesional
de abogado.

Adicionalmente, debera adjuntar a la solicitud los siguientes
documentos:

e (ertificado de existencia y representacion legal, con anterioridad no
mayor a cuatro (4) meses.

e (Copia de poder, cuando se actle mediante un apoderado.

e (arantia a favor de la Dian, cuando el solicitante desee la opcion
de recibir la devolucion dentro de los diez (10) dias siguientes a la
presentacion de la solicitud.

El término para solicitar la devolucion es de dos (2) afos después
del vencimiento del término para declarar, siempre y cuando no hayan sido
previamente utilizados, y presentar la solicitud donde haya presentado
la respectiva declaracion tributaria. Los grandes contribuyentes de
Cundinamarcay Bogota deben presentar la solicitud ante la Administracion
de Grandes Contribuyentes de Bogota, a partir de la resolucion que los
califica como tales.
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