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Resumen 

 

El presente proyecto parte de la importancia que representa actualmente el tema de 

consorcios de exportación dentro del sector económico ya que es de gran importancia a nivel 

nacional que este proyecto sea implementado por los demás sectores. Con el fin de 

incrementar las exportaciones de la empresa y de la región y al mismo tiempo incrementar las 

ventas de las empresas explorando nuevos mercados. De tal modo se ve la necesidad de 

aglomerar empresas de sector calzado, asociadas a ACICAM.  

El principal objetivo del proyecto de consorcios de exportación es la asociatividad de 

pymes del sector calzado el cual actualmente atraviesa problemas como lo son, económicos, 

políticos, de productividad, infraestructura y desconocimiento de cultura de negociación entre 

otras. Gracias al acompañamiento de ACICAM y PROCOLOMBIA, se han creado grupos 

donde cada uno de ellos está conformado por empresas de calzado del departamento de 

Santander. 

Finalmente cada empresa pertenece a estos grupos de manera voluntaria, en donde 

cada uno de ellos en conjunto crea su propio reglamento interno, para el consorcio, esto con 

el fin de dejar claro las reglas de juego, para pertenecer a él. Se debe seguir un procedimiento 

para que las  bases de este consorcio y seguir la metodología planteada por la ONUDI 

(Organización de Naciones Unidas del Desarrollo Industrial) implementada en las empresas 

del sector calzado del departamento de Santander. 

Palabras clave: Consorcio de exportación, Pyme, Asociatividad, Productividad 
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Abstract 

This project is based on the importance that currently represents the issue of export 

consortia within the economic sector since it is of great importance at national level that this 

project be implemented by the o there sectors. Thus, the need to agglomerate footwear 

companies, associated with ACICAM, is seen. 

The main objective of the export consortium project is the associativity of PYMES in 

the footwear sector, which is currently experiencing problems such as economic, political, 

productivity, infrastructure and lack of knowledge of negotiation culture am on go there. 

Thanks to the accompaniment of ACICAM and PROCOLOMBIA, groups have been created 

where each of them is made up of footwear companies in the department of Santander. 

Finally, each company belongs to these groups voluntarily, where each of them 

together creates its own internal regulations, for the consortium, this in order to make clear 

the rules of the game, to belong to it. A procedure must be followed so that the foundations of 

this consortium and follow them methodology proposed by ONUDI (United Nations 

Industrial Development Organization) implemented in companies in the footwear sector of 

the department of Santander. 

 

 

 

Key Words: Export Consortium, PYME, Associativity, Productivity. 
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Introducción 

El presente proyecto es motivado a la necesidad de los empresarios del sector y la 

visión de mercados internacionales impulsados por ACICAM y PROCOLOMBIA llamado 

Consorcios de Exportación. A estos consorcios de exportación van hacer parte empresas del 

sector calzado que se unen de manera voluntaria, cuyo objetivo es unir las empresas del 

sector para lograr incursionar en mercados internacionales y ser visibles para los potenciales 

clientes de mercados de otros países. 

La principal característica de este programa es unir empresas del sector calzado, pero 

conforme a un método que es planteado por la ONUDI (Organización de las Naciones Unidas 

para el Desarrollo Industrial), que de forma voluntaria las empresas que van a conformar el 

consorcio de exportación, en una de las etapas de la metodología anteriormente mencionada, 

conocen las instalaciones de cada empresa perteneciente a este consorcio, buscando una base 

de confianza con la cual se formara la base del mismo. 

Esta metodología está compuesta por 5 etapas, las cuales están divididas así: 

Socialización, estructuración, plan de acción, implementación y consolidación. Donde las 

etapas contienen un plan de trabajo, por medio del cual se organiza y se realiza un proceso 

para la conformación del consorcio de exportación.  

Para analizar la problemática es necesario mencionar algunas causas. Una de ellas es 

la poca capacidad de las empresas del sector para satisfacer la demanda que existe por los 

compradores, los grandes pedidos realizados por grandes comercializadores hace que las 

pequeñas empresas no tengan la posibilidad de suplir estos mercados. El poco conocimiento 

de las culturas de negociación hace que acercase a estos posibles clientes sea más tedioso el 

proceso y en pocas ocasiones se logre concretar un negocio. Para completar la entrada de 

mercancía del extranjero con precios,  para el mercado nacional es poco competitivo, 

generando la disertación de muchas empresas a lo que se llama el comercio informal.  
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El presente proyecto va dirigido para aquellos empresarios que durante los últimos 3 

años vienen presentando variaciones como lo son en producción, ventas y empleabilidad 

(Dane, 2019) .Los cuales han venido afectado paulatinamente la industria, ya que todos estos 

factores mencionados anteriormente, influyen en el sector, por medio de esto las empresas 

que fabrican calzado si sus ventas no son buenas durante todo el año, afecta la producción y 

directamente aumenta el desempleo del sector. De tal modo estos picos de producción han 

producido no tener una estabilidad en el año. Esto permitió identificar alguno de los factores 

que influyen en el sector. 

Este trabajo está dividido en tres objetivos específicos, los cuales tiene como fin darle 

una estructura sólida al proyecto. El primer objetivo específico es identificar por medio de 

una base de datos proporcionada por ACICAM empresas que quieran formar parte del 

proyecto, para después aquellas que desean ser parte de este, seguir con el diligenciamiento 

de un perfil de empresa, que proporciona información de ella.  

El segundo objetivo específico trata de la socialización  del proyecto teniendo en 

cuenta los empresarios ya identificados para la conformación de este, conforme al método de 

la ONUDI, los empresarios del consorcio deben realizar visitas a las empresas para formar un 

vínculo de confianza para así sentirse propios de lo que están construyendo. 

El tercer objetivo específico es la estructuración, el darle forma a lo que es un 

consorcio, en este objetivo lo que se quiere es que ya hechas las visitas a las empresas del 

consorcio se formen un reglamento interno que rija el consorcio con un nombre que los 

represente. 

La finalidad de este proyecto es lograr superar la barrera proteccionista de las 

empresas santandereanas al compartir experiencias y modos de fabricación, generando 

confianza entre ellos y promoviendo el trabajo en equipo, forjando una buena estructura para 
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atacar mercados internacionales. Con una base bien estructurada, el rendimiento y progreso 

del consorcio será de mayor satisfacción para todos los que lo conforman. 
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1. Título del proyecto:                                                                                                  

CREACION  DEL  CONSORCIO DE EXPORTACIÓN SANTANDER 

INTERNATIONAL FOOTWEAR CONSORTIUM DEL SECTOR CALZADO 

EMPRESAS AFILIADAS A ACICAM EN SANTANDER 

1.1 Planteamiento del problema y descripción del problema 

En el departamento de Santander la industria del calzado, cuero y la marroquinería, 

han venido presentando diversos problemas, como lo son factores externos e internos 

(ACICAM, Como va el Sector, 2019). Estos han provocado rupturas en el relacionamiento de 

cliente - empresa y empresa- proveedor. Cada año para la industria es más difícil poder 

permanecer en el mercado, tanto para las grandes empresas como para las PYMES, distintos 

gremios del sector con arduo trabajo han querido que cambie a futuro para el beneficio de 

todo el sector. Una desaceleración de la industria colombiana, con grandes importaciones de 

mercados internacionales y aumento de inventarios del mercado nacional. (Propais, 2013) 

Árbol de problema 

Figura 1 Árbol de problemas- Factores internos 

 

 Fuente: ACICAM (2019) 
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Con base a un árbol de problemas realizado por la firma COELHO y la Universidad 

del Rosario en apoyo con ACICAM denominado PLAN DE NEGOCIOS DEL SECTOR 

(2013), plantean una gran variedad de causas y efectos que por años son la piedra en el zapato 

de muchos empresarios. En el año 2019 se presenta un incremento en el nivel de inventario 

de la mayoría de empresas del sector del calzado, esto radica por la baja en ventas de los 

empresarios  ya que en ciertas temporadas se puede mantener producción que salve la 

producción del año. 

 De tal modo, uno de los factores que representa gran parte del problema es la poca 

demanda, esto  provocado por las nuevas exigencias del mercado, al momento de la 

fabricación del calzado el uso de maquinaria que al día de hoy es obsoleta y que produce 

sobrecostos en la producción final sin incluir el tiempo de más que se usa para la fabricación. 

El ser poco competitivos con formas de producción, promoción y venta, reduce la 

participación en el mercado nacional. (BAUTISTA, 2013) 

 De acuerdo a una encuesta de opinión industrial conjunta realizada por el DANE, 

desde el año 2016 la industria del calzado ha venido perdiendo participación en el mercado, 

presentando ventas con variaciones negativas  hasta de -14 % aproximadamente, con 

afectación directa a la producción y el desempleo (ACICAM, Como va el Sector, 2019). Esto 

provocado por al alto ingreso de contrabando de países como China y Vietnam como 

principales exportadores de calzado a Colombia. (Tabla 3 Sectorial 2018) 
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Figura 2 Variación porcentual año corrido de Producción 

Variación % año corrido de Producción,  

Venta y Empleo de la industria de calzado. 

 

Fuente: EOIC, ACICAM 2019 

Por otro lado está el contrabando que representa el 33% de la problemática existente 

del sector, en los últimos años las importaciones de calzado han aumentado de manera 

considerable, aumentando en un 25% del año 2018- 2019 (Dian, 2019), de países como China 

y Vietnam. Los departamentos o ciudades que más importan calzado en grandes cantidades 

son: Bogotá, Cundinamarca, Valle del Cauca, Bolívar, Caldas y Antioquia (ACICAM, Como 

va el Sector, 2019). 

Figura 3 Factores del problema del Sector Calzado 

Factores principales del problema Junio 2019 

Fuente: EOIC, ACICAM 2019 
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Por consiguiente, factores del entorno que ha venido perjudicando el sector, como lo 

es el tipo de aranceles para los productos importados de países como China, Vietnam, 

Indonesia y Brasil, entre otros, esto representando 396.212.000 dólares en el año 2018 

(Inexmoda-Sectorial, 2019). Hace 4 años el sector moda, no ha sido incluido en el Plan de 

Desarrollo Nacional, esto perjudicando el sector, con la poca inversión de gobiernos locales 

logrando que el producto de los fabricantes nacionales no sea competitivo con precio ante el 

calzado importado de los países anteriormente mencionados. De igual manera las empresas 

del sector en muchos casos prefieren cerrar, ya que el gobierno no brinda beneficios para 

ellos y propaga la intención del trabajo informal que genera más rentabilidad. 

Figura 4: Importaciones de Calzado y Marroquinería  

Importaciones de Calzado y Marroquinería 2018 

 

 

 

 

 

 

 

 

Teniendo en cuenta lo mencionado anteriormente, en Santander para el 2019 el 

gobierno nacional incluye al sector del calzado cuero y marroquinería en un programa 

llamado GPS (Global Plan Santander) que incentiva la inversión extranjera, la importación de 

materias primas y 
 

Fuente: Inexmoda, Sectorial 2018 
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creación innovación, pero todo esto a un largo plazo, dándose priorización a sectores como lo 

es el agricultura entre otros principales. (Bucaramaga C. d., 2019). De alguna u otra forma 

beneficia a empresarios del sector calzado ya que motiva a lograr una internacionalización de 

procesos y elevar sus estándares de calidad, logrando en un futuro competir con mercados 

internacionales. 

Figura 5: Árbol de problemas de entorno 

Árbol de Problemas Factores de entorno 

 

Fuente: ACICAM 2018 

Para el año 2019 Colombia tiene suscritos 10 tratados de libre comercio con 45 

países, Chile, México CARICOM, Canadá, EFTA (Suiza, Liechtenstein, Noruega e Islandia), 

Unión Europea, Comunidad Andina de Naciones, Estados Unidos, MERCOSUR, El 

Salvador, Guatemala, Honduras y Alianza Pacifico (Exteriores, 2019). Los tratados de libre 

comercio firmados, los empresarios no han sabido sacar provecho de estos, ya que la poca 

cultura exportadora, el ser solo visibles en mercados nacionales, no tener proyectado 

incursionar en mercados internacionales.  
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De tal manera la eliminación de aranceles y las restricciones no arancelarias no han 

sido bien acogidas por los fabricantes de calzado, ya que el miedo de promocionar sus 

productos en mercados extranjeros son parte del desconocimiento de aquellos beneficios que 

brindan los TLC vigentes de Colombia. Es de tener en cuenta que todos los productos que se 

fabrican no son asequibles ni llamativos para los distintos países, de tal modo se debe hacer 

un estudio de mercado para su respectivo mercado.  

De acuerdo a un estudio realizado por la cámara directa, muestran un informe en el 

cual se ve representado las exportaciones de Santander en los últimos años, respectivo los 

principales destinos de exportación y los sectores más representativos del departamento. En 

donde en la siguiente imagen al año 2019 se ve una caída en picada para el sector, generando 

pérdidas considerables para los fabricantes del calzado. (Bucaramaga C. d., 2019) 

Ilustración 1 Exportaciones Sector Calzado 

 

Fuente: DANE 2019 
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Ilustración 2 Principales países productores 

 

Fuente: DANE 2019 

Evidentemente el sector del calzado, cuero y marroquinería, no está pasando por su 

mejor momento, tienen oportunidades que se pueden aprovechar, pero se debe ir en conjunto 

con las empresas que quieren salvar la industria de la moda. Justamente se ve la necesidad de 

obtener mayor presencia en mercados nacionales e internacionales, realizando mejoras en 

procesos de producción, manejo de inventario, optimización de costos de fabricación y 

promoción de productos vía web. 
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1.2 OBJETIVOS 

 

1.2.1 Objetivo General: 

 

Crear consorcios de exportación del Sector calzado, para miembros de ACICAM en 

Santander. 

 

1.2.2 Objetivos específicos 

 

1. Identificar el perfil de las empresas del programa de consorcios de exportación, 

afiliadas a  ACICAM en Santander. 

 

2. Socializar el alcance del programa de acuerdo a la metodología de la ONUDI con 

el consorcio. 

 

3. Estructurar el nombre y valores corporativos del consorcio de exportación. 
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1.2.3 Delimitación 

 

Santander es el segundo mayor productor de calzado en Colombia según ACICAM, 

siendo gran referente en el mundo como productor de calzado, Bucaramanga y su área 

metropolitana, producen calzado para mercados internacionales, siendo así gran base para la 

representación de Santander en producción de calzado. El proyecto de consorcios de 

exportación está enfocado en el Sector Calzado en el Departamento de Santander ya que es 

visto como un buen productor de Calzado a nivel nacional. 
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1.3 Justificación 

 

Este proyecto se realiza por que existe la necesidad de los fabricantes del calzado por 

mejorar su competitividad en el mercado, aumentar sus ventas y tener mayor presencia en 

otros mercados siendo nacionales e internacionales. El sector calzado para el año 2019 

obtiene un decrecimiento debido al incremento en las importaciones de calzado de países 

como China en un 66% (Dane, 2019). 

De tal manera, se presenta el proyecto de Consorcios de Exportación, el cual está 

conformado por empresas del Sector calzado del área metropolitana de Bucaramanga. Basado 

en la metodología de la ONUDI, consorcios de exportación, se busca que las empresas del 

sector puedan encontrar soluciones a sus grandes problemas, generando un diferencial con 

mercados tanto nacionales como internacionales. 

De tal modo, el beneficio será de igual forma para todas las empresas que participen 

en este proyecto, se requiere compromiso de los integrantes del consorcio ya que si alguno de 

ellos no aporta con su tiempo o recursos financieros, provocaría que se dilate el proceso 

haciendo más lento el progreso de los demás participantes. 

El programa de consorcios de exportación busca encontrar y abrir puertas que por 

capacidad de producción, poca experiencia en mercados internacionales y reducción de 

exportaciones, se han cerrado. El objetivo principal de este proyecto es orientar a los 

empresarios a un buen manejo de sus recursos, una evolución corporativa y el acoplarse a 

métodos de fabricación que son requeridos por el mercado nacional e internacional. Dicho lo 

anterior, de manera voluntaria las pymes se unen para crear una marca distinta a la de sus 

empresas pero con el fin de promover sus productos en mercados distintos al nacional, 

potencializando la industria del calzado y con un portafolio más sólido con sus productos 

estrella. 
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2. Marcos de Referencia. 

2.1 Marco Contextual 

Bucaramanga desde hace años es conocida como la ciudad de los parques, su buen 

clima y gran diversidad industrial, entre otras, uno de los sectores de mayor representación de 

la ciudad es el sector calzado, que durante los últimos 20 años han venido evolucionando a 

pasos cortos ya que se han presentado inconvenientes en la industrias según Revista Dinero 

(DINERO, 2018), como lo es contrabando, acuerdos comerciales y políticas poco 

proteccionistas del mercado nacional. 

La participación en grandes ferias ha ayudado a potencializar el mercado 

departamental y nacional, estas ferias son organizadas por gremios como ACICAM. La feria 

realizada por ACICAM es uno de los principales eventos especializados en la exhibición de 

calzado, marroquinería y prendas de vestir en cuero, maquinaria, tecnología y servicios en  

Colombia, con gran participación nacional de países como Brasil, México, Nicaragua, 

Portugal entre otros. (ACICAM, IFLS+EICI, 2019) 

Teniendo en cuenta lo dicho anteriormente, ACICAM de la mano de 

PROCOLOMBIA han venido promoviendo un proyecto el cual quiere formar Consorcios de 

Exportación, que de manera voluntaria, ya que el trabajo en equipo con las  pymes de 

Bucaramanga se pueden aprovechar las grandes ofertas del mercado internacional. Algunas 

de estas pymes del sector han tenido la posibilidad de incursionar fuera de Colombia 

promoviendo sus productos y dándose a conocer en calidad e innovación en confort. Todo 

esto con el fin de promover la competitividad y productividad de las empresas. 

La Cámara de Comercio de Bucaramanga (CCB) promociona e  implementa su nuevo 

programa Global Plan Santander GPS, el cual está incluyendo al sector moda, vinculando las 

empresas para que tengan una vista estratégica en cumplimiento de los objetivos de ellas. Se 
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ve un beneficio a futuro para el sector ya que como se ha venido mencionado, se quiere 

aumentar mayor participación de exportaciones no minero energéticas elevando al 

departamento al top 10 a nivel nacional. 

2.2 Marco Teórico.  

En el presente marco teórico, nos mostrara más a fondo con algunas de las teorías que 

fueron usadas son las adecuadas para dar soporte el proyecto de consorcios de exportación. El 

cual se enfoca desde el como el cuándo y por qué crear un consorcio de exportación, 

generando la solución al planteamiento de problema ya propuesto anteriormente. Esto con 

una serie de teorías, investigaciones y proyectos que al día de hoy han sido presentadas, son 

las que a continuación se relaciona:  

Modelo Italiano SIPE (Sistema Integrado de promoción de exportación) El 

modelo de Minervini busca agrupar empresas pymes que quieran trabajar en conjunto para 

generar mayor poder contractual y así ser más eficiente en la búsqueda de mercados 

internacionales. Estas empresas deben tener un interés común, como objetivo principal la 

mejora de su oferta exportable. Tomando como punto de partida los elementos en común a 

tener en cuenta para la creación de un sistema entre empresas que no necesitan una 

capacitación previa, sus grupos son de pequeños miembros. Está enfocado en el desarrollo de 

ventas de la unión más no en el desarrollo de cada uno de los miembros. (Minervini, 2016) 

Existen varios métodos y estrategias para el beneficio de los empresarios, como lo es 

el llamado joint Venture que es un acuerdo el cual el autor (Nicola Minervini, 2010) plantea 

como uno de los medios o acuerdos que se pueden realizar para que dos o más empresas se 

puedan unir para llevar a cabo proyectos sean industriales o comerciales distribuyendo los 

riesgos y costos de este, con él se busca acceder a incrementar la capacidad de explorar más 
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mercados, mayor poder de negociación y acceder más rápido a distintas tecnologías entre 

otras. 

El autor Nicola Minervini describe el método SIPE en varias etapas, las cuales son:  

 Sensibilización 

 Preparación 

 Implantación  

 Consolidación. 

Cada una de estas etapas conllevan a que la empresas que entran en una sociedad 

conjunta, lo realice de la manera correcta, como lo ha sido en casos de éxito en países como 

México Ucrania Vietnam e Italia y modelos de fracaso de los cuales se han tomado como 

ejemplo para no caer en los errores cometidos. (Minervini, 2016) 

Son varios los obstáculos que presenta el autor Nicola Minervini a las empresas que en la 

actualidad son necesarios, las empresas buscan nuevas alternativas de expansión y desarrollo, 

pero algunas de ellas no han querido salir de su zona de confort y solo quieren permanecer en 

el mercado que un día pudieron incursionar,  dicho por una frase que dice  “Si tú piensas en 

tu negocio como un pequeño negocio y si buscas ideas y conceptos que ayuden a pequeños 

negocios, te mantendrás siempre como un pequeño y relativamente no rentable negocio” (Al 

Ries).  De tal manera, las pymes están en el auge de encontrar nuevas alternativas y no 

estancarse en la comodidad. (Minervini, 2016) 

“El consorcio es una escuela para aprender a ser cooperativos” (Minervini, 2016), el 

principal objetivo para un consorcio, el generar o producir servicios especializados de muy 

alta calidad, incentivando la competitividad y evolución de quienes hacen parte del proceso, 

de tal forma que compartir experiencias y know-how generan mayor propiedad al consorcio 

produciendo satisfacción al pensar como “grande empresa” siendo una pyme. Este modelo 
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varía dependiendo su ubicación geográfica, legislación, apoyo gubernamental, cultura y 

muchos otros factores que infieren  directamente, ya que por medio de este se basa el éxito 

del modelo SIPE.  (Minervini, 2016) 

Los consorcios tienen varias definiciones por algunos entes y autores como lo son: 

Según Jean Pierre Guyenot“ en la confusión que padece la materia comercial para ser 

adoptada a una economía en movimiento, caracterizada por la amplitud y la celeridad de las 

mudanzas que la transforman, los grupos de empresas surgen de ese movimiento, 

multiplicando sus aplicaciones y diversificando sus formas. Como los hombres, las 

sociedades oscilan entre instinto gregario y la voluntad de independencia. Las duras leyes de 

la vida económica no les permiten ya la elección entre vivir agrupados o desaparecer 

absorbidas en una lenta agonía solitaria y ruinosa” (Guyenot, 1973) 

Según la Superintendencia de Sociedades el consorcio empresarial es una figura en 

virtud de la cual varias personas, naturales o jurídicas unen sus esfuerzos, conocimientos, 

capacidad técnica y científica para la gestión de intereses comunes o recíprocos, y aunque 

parte de una base asociativa no hay socios propiamente dichos, sino un modelo de 

colaboración para la ejecución de uno o varios proyectos, pero cada uno de los asociados 

conservando su independencia, y, asumiendo un grado de responsabilidad solidaria en el 

cumplimiento de las obligaciones contractuales… El consorcio es grupo económico utilizado 

como un instrumento de colaboración económico utilizado como un instrumento de 

colaboración entre las empresas cuando requieren asumir un proyecto económico de gran 

envergadura, permitiéndoles de algún modo distribuirse riesgo, aunar recursos financieros y 

tecnológicos, fortalecer sus equipos, y aunque su responsabilidad es solidaria respecto de 

todas y cada una de las obligaciones, cada una conserva su independencia jurídica” 

(Sociedades, 2009)“ 
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Este enfoque permite percibir que el desarrollo no tiene por qué estar concentrado en 

las grandes ciudades, el conformar pequeños grupos de empresas hace  la construcción más 

sólida y no estar difuso en núcleos de distintas dimensiones, como argumenta Giacomo 

Becattini (1979), un estudioso de Marshall. (Toledo, 2006) 

Alfred Marshall, que fue testigo de las transformaciones económicas, sociales y 

tecnológicas de finales del siglo XIX y principios del siglo XX, se apoyó en los escritos de 

Adam Smith sobre especialización del trabajo para interpretar el hecho de la concentración de 

empresas y actividades especializadas en localidades particulares. La explicación 

fundamental de la concentración de empresas en un distrito industrial consiste en que la 

proximidad geográfica propicia la creación de economías externas de escala, como 

consecuencia de la formación de un pool de fuerza de trabajo especializada, la circulación de 

ideas y conocimiento entre las diferentes empresas y la especialización de las diferentes 

empresas en diferentes actividades productivas. (Barquero, 2006) 

 

Modelo WayStation (Teoría de Internacionalización desde una perspectiva del 

proceso). El modelo WayStation (Yip & Monti, Perspectivas Teóricas sobre la 

Internacionalización de las Empresas: Modelo WayStation, 1998) es directamente derivado 

de la experiencia e indica el camino a seguir en el proceso de internacionalización. El modelo 

tiene como punto de partida la teoría de Uppsala, complementándola con información 

obtenida en entrevistas a altos ejecutivos teniendo como resultado un modelo más aplicado 

especialmente a firmas que están en recientes procesos de internacionalización. (Yip & 

Monti, 1998). 

El modelo WayStation refuerza el planteamiento del modelo Uppsala introduciendo la 

recolección de información y preparación de la empresa; cuando la empresa considera 
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internacionalizar recoge conocimientos relevantes que son usados para definir estrategias que 

comprometen recursos acometiendo, posteriormente, una destinación de los mismos. Por esta 

razón el proceso empezaría mucho antes de la primera exportación. (Yip & Monti, 1998). 

Los autores Yip y Monti (1998) plantean el modelo en varias etapas (WaysStations) 

que representan el conocimiento y el compromiso que las compañías deben seguir para llegar 

a la internacionalización. (Perspectivas teóricas sobre internacionalización de las empresas, 

p.21): 

• Motivación y Planeación Estratégica. 

• Investigación de mercados. 

• Selección de mercado. 

• Selección del modo de entrada. 

• Planeación de problemas y contingencias. 

• Estrategia de post entrada y vinculación de recursos. 

• Ventaja competitiva adquirida y resultado corporativo total. 

El énfasis del modelo se centra en las etapas de planeación, es decir, la 

internacionalización será exitosa si las primeras cinco etapas se ejecutan correctamente. 

El proceso de conocer a los empresarios del consorcio de exportación, es que ellos 

puedan compartir conocimientos o experiencias vividas en el ámbito nacional e internacional, 

fortaleciendo próximas incursiones en estos mercados. De acuerdo al modelo Uppsala el 

conocerse entre sí y tener planificado la forma de incursionar el mercado, será eficiente y 

lograra adquirir más competitividad en la incursión del futuro mercado. 

 

Investigación de Mercados.  Kotler y Armstrong (Kotler& Armstrong, Fundamentos 

de Marketing., 2013) afirman que la investigación de marketing es el diseño, la recopilación, 
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el análisis y el informe sistemáticos de datos relevantes a una situación específica de 

marketing a la que se enfrenta una organización. Las empresas utilizan la investigación de 

marketing en una amplia variedad de situaciones. Por ejemplo, la investigación de marketing 

da a los mercadólogos las perspectivas de las motivaciones del cliente, del comportamiento 

de compra, y de la satisfacción. Puede ayudar a evaluar el potencial del mercado y la 

participación de mercado, o medir la eficacia de las actividades de fijación de precios, 

producto, distribución y promoción. (Armstrong, 2013) 

Pasó a paso en la investigación de mercados. Kotler y Armstrong (2013). 

Fundamentos de Marketing (p.100): 

• Definición del problema y los objetivos de investigación 

• Desarrollo del plan de la investigación  

• Implementación del plan de investigación  

• Interpretación e informe de hallazgos 

Mediante estrategias de marketing  el diseño de una marca en conjunto que sea el gran 

diferenciador, proponiendo solides en marca y seguridad de producción, lo cual 

anteriormente grandes clientes sentían incertidumbre al hacer pedidos esperando a que en el 

momento de producción o despacho de algún pedido realizado, sea incompleto o que nunca 

llegue. Ser visible en mercados internacionales, atrayendo clientes con distintos métodos de 

marketing, con implementación de planes de investigación que nos defina la razón de la poca 

participación de Sector Calzado en este mercado objetivo. 

Modelo Integral de Productividad: El Modelo Integral de productividad Colombia 

(MIP-PTP) tiene como objetivo elevar el nivel productivo y competitivo del sector cuero, 

calzado, marroquinería y prendas de vestir en cuero de Colombia, mediante la adopción de un 
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modelo de gestión integral alineado a las directrices estratégicas del Plan de Negocios del 

PTP, en los ejes de Fortalecimiento, Promoción e Innovación y de Capital Humano.  Este 

modelo deberá ajustarse a la problemática del sector, de tal manera que establezca el modus 

operandi de la transformación de las empresas de su estado actual de “no enfocadas” y 

“conscientes”, a empresas “capaces”, “maduras” y de “talla mundial”. MIP/PTP: El Modelo 

Integral de Productividad MIP/PTP es un modelo especializado de gestión adaptado a las 

empresas en Colombia y basado en la filosofía de procesos, compuesto por un Sistema de 

Gestión de Calidad exclusivo para empresas de calzado y marroquinería de nivel 

internacional que optimiza la productividad y competitividad de las empresas a partir de un 

nivel básico o Plataforma y cuatro fases certificables que comprende cada una, metas de 

productividad ascendentes. (ACICAM, Asociacion Colombiana de Industriales del Calzado, 

El Cuero y sus Manufacturas., 2014) 

Con el fin de mejorar los procesos productivos del sector, han empezado adoptar este 

modelo, busca mejoras al interior de las empresas del sector calzado, haciendo una mirada 

introspectiva de las áreas y los procesos según el caso para la fabricación de calzado. Para la 

mejora continua, los empresarios del sector de manera evolutiva han ido incorporando estos 

procesos, viendo como de manera exitosa genera cambios drásticos, ya que por años se venía 

manejando procesos muy artesanales con procesos poco innovadores. 

Comercializadoras Extra locales de Colombia (Manizales, 2005)El principal motivo por el cual 

se realiza el estudio de los llamado COEXCO  es la activación de la economía y reactivar las 

Pymes, son aquellas que en el momento se ven marginadas por las políticas estatales, no 

obstante, empresas que son del mismo sector en busca de encontrar soluciones para la 

expansión de distintos mercados que al momentos no son incursionados por aquellas 

empresas. De tal forma en búsqueda de soluciones aparece la comercializadora extra local de 

Colombia, es algo muy similar a los consorcios de exportación, en grupo sin límite de 
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integrantes con un mismo fin, ofrecer su producto para el mundo con un intermediario que 

esté vinculado indirectamente con la empresa. 

Su principal requisito para pertenecer a estos grupos, es ser empresario del sector en 

cualquier localidad sin importar el tamaño de la empresa, como tal este grupo se caracteriza 

en hacer asociaciones de distintas ubicaciones del país con la finalidad de promover sus 

productos  por agentes y por las mismas empresas que pertenecen al grupo. 
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2.3 Marco Conceptual 

Consorcio: tienen como finalidad la consecución de un objeto común. Son instrumentos de 

asociación por medio de los que dos o más empresas o particulares ponen su esfuerzo en 

conjunto, para poder competir a la hora de elaborar una propuesta de ejecución de un 

proyecto determinado, en pos de obtener el contrato y posteriormente ejecutar el trabajo de 

una forma eficiente, aprovechando la pericia y los recursos de cada parte en su área de 

especialización. (Legal, 2019) 

 

Fábrica: se emplea para designar la capacidad que alcanza una empresa de poder 

comercializar sus productos o localizarse en otro país del mundo, que no sea su país de 

origen. Real Academia Española. (Real academia española, s.f.) 

 

Internacionalización: La internacionalización permite el acceso a otros mercados, lo que 

posibilita el crecimiento económico. Intensifica el proceso del intercambio de cualquier tipo 

de bien entre los diferentes países del mundo. 

Establecimiento dotado de la maquinaria, herramienta e instalaciones necesarias para la fabri

caciónde ciertos objetos, obtención de determinados productos o transformación industrial de

 una fuente de energía. (Quiroga, 2018) 

 

Joint Venture: Esta palabra inglesa que significa colaboración empresarial (“Joint” es 

conjunto y “Venture” es empresa”), es aplicada cuando dos o más empresas toman la 

decisión de introducirse en un nuevo mercado o desarrollar un negocio durante un 

determinado tiempo. El propósito será el de obtener las mayores ganancias posibles de esta  

Unión o asociación. (Economista, 2013) 
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Pymes: La pequeña y mediana empresa es una empresa con características distintivas, y tiene 

dimensiones con ciertos límites ocupacionales y financieros prefijados por los Estados o 

regiones. Las pymes son agentes con lógicas, culturas, intereses y un espíritu emprendedor 

específicos. Usualmente se ha visto también el término PYME, que es una expansión del 

término original, en donde se incluye a la microempresa. (Educalingo, s.f.) 

Pool: Agrupación voluntaria de un conjunto de empresas que, conservando su propia 

personalidad jurídica, llevan a cabo una política comercial común, con el objeto de restringir 

la competencia y aumentar sus beneficios. (La gran enciclopedia de la Economía) 
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2.4 Marco Legal 

Según la regulación Colombia los consorcios, corresponde a las exigencias legales y 

comerciales que en la sociedad hace más rigurosa al momento de estar legalmente constituido 

como lo es un consorcio. Para que esto funcione legalmente, el consorcio debe cumplir con 

las normas que regula diversas leyes para lo que son la contratación con el estado, el 

cumplimiento con los decretos tanto nacionales como internacionales, con el fin de que el 

consorcio funcione con cabalidad sin ningún paso por encima de la ley colombiana.  

 

Cuadro 1 Marco legal de la investigación 

 

Base Legal Descripción  

Ley 80 del 1973 Ley que regula normas para la contratación 

estatal de la administración pública, se 

definen los consorcios o uniones temporales 

en el territorio colombiano. 

Articulo No 6 Pueden celebrar contratos con las entidades 

estatales las personas consideradas 

legalmente capaces en las disposiciones 

vigentes. También podrán celebrar contratos 

con las entidades estatales, los consorcios y 

uniones temporales. 

Articulo No7 Consorcio:  

Cuando dos o más personas en forma 

conjunta presentan una misma propuesta 

para la adjudicación, celebración y 

ejecución de un contrato, respondiendo 

solidariamente de todas y cada una de las 

obligaciones derivadas de la propuesta y del 

contrato. En consecuencia, las actuaciones, 

hechos y omisiones que se presenten en 

desarrollo de la propuesta y del contrato, 

afectarán a todos los miembros que lo 

conforman. 

Ley marco 7 de 1991 Por la cual se expiden normas generales de 

las cuales deben sujetarse el gobierno 

nacional para regular aspectos del comercio 

exterior colombiano. 

Artículo No2 Al expedir las normas por las cuales habrá de 

regularse el comercio internacional del país, 

el Gobierno Nacional deberá hacerlo con 

sometimiento a los siguientes principios: 
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1. Impulsar la internacionalización de la 

economía colombiana para lograr un ritmo 

creciente y sostenido de desarrollo. 

Decreto 1165 del 2019 Decreto por el cual se rige la legislación 

aduanera colombiana 

Artículo No9. CONSORCIOS Y UNIONES 

TEMPORALES: Cuando los documentos de 

transporte y demás documentos soporte de 

la operación de comercio exterior se 

consignen, endosen o expidan, según 

corresponda, a nombre de un consorcio o 

unión temporal, los trámites de importación, 

exportación, tránsito aduanero, deberán 

adelantarse utilizando el Número de 

Identificación Tributaria (NIT), asignado al 

mismo 

Fuente: Elaboración propia 
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3. Metodología de la investigación 

 

3.1 Tipo de investigación: 

El tipo de investigación a utilizarse para la presente investigación hacer referencia 

según Sampieri (Hernández Sampieri, Fernández Collado, & Baptista Lucio, 2014), a la 

investigación cualitativa que se enfoca en comprender los fenómenos, explorándolos desde la 

perspectiva de los participantes en un ambiente natural y en relación con su contexto.  

 El enfoque cualitativo se selecciona cuando el propósito es examinar la forma en que 

los individuos perciben y experimentan los fenómenos que los rodean, profundizando en sus 

puntos de vista, interpretaciones y significados. El enfoque cualitativo es recomendable 

cuando el tema del estudio ha sido poco explorado o no se ha hecho investigación al respecto 

en ningún grupo social específico. El proceso cualitativo inicia con la idea de investigación. 

(Hernández Sampieri, Fernández Collado, & Baptista Lucio, 2014) 

3.2 Fases de la investigación 

 La primera fase de la investigación, se realiza por medio de una caracterización 

suministrada por ACICAM Santander, ya con la información suministrada, se realiza una 

convocatoria por parte de ACICAM y PROCOLOMBIA, donde parte de los afiliados a 

ACICAM asistieron a la convocatoria, de tal manera se generan grupos dividiéndolos por 

género, siendo así grupos de calzado de infantil y otro dama. 

 El siguiente paso a seguir es convocatoria a la cual no se cuenta con una buena 

participación, de tal modo se planifico un seguimiento a las empresas con la base de datos 

existente de 24 empresarios, realizando llamadas y agendando visitas a las empresarios 

dándoles a conocer el programa de Consorcios de Exportación y los beneficios que brinda el 

estar y formar parte de este. Siguiendo el programa se requiere para el consorcio el 
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diligenciamiento de un perfil de empresa, suministrado por PROCOLOMBIA, esto con el fin 

de conocer las empresas y direccionarlas en grupos dependiendo el tipo de calzado de 

fabricación. 

Por último se brinda asesoramiento y acompañamiento durante la formación del 

consorcio de exportación, por parte de ACICAM, el visitar una a una las empresas es parte 

inicial del proceso, para la creación del vínculo de confianza, así para formar la estructura y 

la base del consorcio con su respectivo reglamento interno.  

 

3.3 Fuentes y herramientas de la investigación 

Es tomada como base y fuentes primarias, información proporcionada por ACICAM y 

PROCOLOMBIA, las cuales brindaron asesoramiento y capacitaciones a los empresarios del 

Sector Calzado, en diferentes reuniones realizadas. 

Fuentes secundarias, información recopilada de libros, páginas web, documentos de 

plataformas estatales con contenido acerca de consorcios de exportación, procesos de 

exportación, marketing mix y proyectos de exportación para el sector calzado. 

De acuerdo a la matriz suministrada por PROCOLOMBIA, nos brinda un una matriz 

la cual desglosa etapa por etapa, cada una de las actividades por realizar durante el proceso de 

creación de consorcios de exportación.( Ver Ilustración 5) 

Cada etapa la conforman varias las actividades, como lo es la primera etapa llamada 

Socialización, que busca darle a conocer a los empresarios del sector calzado cada una de las 

características de este proyecto, ya que el proyecto en Santander es el primero en el sector 

calzado. Seguido de la etapa de estructuración, de esta depende que el consorcio tenga bases 

sólidas y se implementen en el trascurso del proyecto, evitando inconvenientes entre los 

mismos miembros del consorcio, de igual forma en esta etapa se define, un líder, secretario y 
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tesorero para el consorcio, estos elegidos por los participantes del consorcio, también se debe 

tener nombre del grupo para la promoción y venta de los productos del consorcio.( Ver 

Ilustración 5) 

La tercera etapa es el plan de acción, donde en sus actividades los objetivos 

principales es ver que potencial es el producto que se va promocionar y vender, con 

herramientas como matriz de potencialidad y modelos de costos de producción. Las etapas 

anteriormente mencionadas buscan el generar mayor reconocimiento de mercados, apertura 

de nuevos mercados y el aumento de ventas entre otros beneficios que presenta el proyecto de 

consorcios de exportación. (Ver Ilustración 3) 

Plan de Trabajo del Consorcio de Exportación 

Ilustración 3 Plan de trabajo del Consorcio de Exportación 

 
 

Fuente: PROCOLOMBIA, 2019 
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4. Identificar el perfil de las empresas del programa de consorcios de 

exportación, miembros de ACICAM en Santander. 

 

4.1 Taller de sensibilización para la conformación del Consorcio 

Por parte de PROCOLOMBIA, se realiza la sensibilización del programa de 

Consorcios de Exportación, el cual con apoyo de ACICAM, se realiza en las instalaciones del 

SENA Administrativo, con el acompañamiento del Señor Jaime Jaramillo Lara quien hace 

presencia vía Skype, el objetivo de la sensibilización es darles a conocer a los interesados en 

que consiste el programa de consorcios de exportación. 

Dado a la poca participación por parte de los empresarios a la sensibilización, se da la 

iniciativa por parte de ACICAM de tocar puertas, llamar a los empresarios que en algún 

momento estuvieron interesados y que por razones externas no pudieron asistir a la 

sensibilización del día1 del mes de Octubre del año 2019. 

Reunión SENA Administrativo 

Imagen 1: Sensibilización programa de consorcio de exportación   

Fuente: Elaboración propia  
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4.2Visita a empresas con interés de participación del Consorcio 

 

 De acuerdo a la iniciativa de ACICAM se busca que los empresarios conozcan de qué 

trata el proyecto de consorcios de exportación el cual va dirigido por PROCOLOMBIA. De 

acuerdo a una lista de 24 empresas que presentan interés en el proyecto, se realizan las 

respectivas llamadas a cada una de estas empresas, generando un cronograma de visitas las 

cuales son hechas por 2 estudiantes de la Universidad Autónoma de Bucaramanga, que están 

en etapa practica en las instalaciones de ACICAM. 

 El resultado de estas visitas es todo un éxito, el interés de los empresarios aumento y 

se generan un compromiso para la próxima reunión. Las visitas se hicieron en cada una de las 

empresas que no asistió al evento del 1 de octubre del 2019 esto para comprometerlos y 

hacerlos parte vital del proceso de creación de consorcios de exportación de Santander. 

4.3 Verificación de condiciones mínimas para iniciar el programa. 

 

 Una de las condiciones mínimas para iniciar y poder identificar las futuras empresas 

que harán parte del consorcio es estar legal mente constituida ante la ley Colombiana, contar 

con una buena capacidad de trabajo en equipo, manejar calidad en procesos productivos, 

contar con condiciones organizacionales acorde al sector calzado y poseer capacidad de 

inversión en tiempo y dinero. 

Adicional a lo anteriormente mencionado las empresas que deseen pertenecer deberán 

ser Pymes y cumplir con las características que rigen a estas empresas. Ya que el proyecto de 

consorcios de exportación está enfocado en las Pymes para la promoción de los productos de 

estas. 
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4.4 Validación del perfil de las empresas 

 

PROCOLOMBIA  provee el formato de perfil de empresa, el cual nos proporciona 

información específica, (ver ) datos de la empresa, años de constitución, números de 

empleados directos, cumplimiento de requisitos y normas legales colombianas, características 

del producto que fabrican, partidas arancelarias y principales países a los que han podido 

exportar o ven como futuro mercado objetivo. 

Lo mencionado anteriormente, con el fin de saber las principales características de las 

empresas que van a ser parte del proyecto. Así para realizar un filtro y direccionar el rumbo 

de cada empresa y a que consorcio ser parte. 

A continuación mostrare el proceso de selección utilizado para la creación de un 

consorcio:La primera grafica para analizar es la siguiente, los ítems para analizar son los años 

de constitución de cada empresa y el número de empleados directos. Los empresarios del 

sector calzado al manejar muchos picos de producción la base de empleados directos que 

manejan son pocos, lo cual no asegura la producción constante en todo el año. Durante años 

las empresas del sector han venido trabajando de forma legal logrando tener empresas con 

más de 34 años de constitución, esto proporcionando conocimiento y experiencia en el 

mercado. 

Figura 6: Empresas del consorcio de exportación 
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Fuente: Elaboración propia 

Los objetivos de los empresarios que están en el proceso de consorcios de 

exportación, tienen algunos objetivos de exportación, los cuales su principal objetivo son los 

nuevos mercados, el optar por encontrar un mercado que pueda generar mayor participación 

en mercados extranjeros. Es uno de los puntos más fuertes y el cual abarca el 60% de los 

objetivos principales que caracteriza a los empresarios del Sector Calzado en Santander. 

Figura 7: Objetivos De Exportación 

 
Fuente: Elaboración propia 
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representativo es poca promoción de sus productos en mercados extranjeros, esto provocado 

al poco conocimiento de los documentos y regulaciones del mercado internacional. El no 

manejar una buena logística, una matriz de costos y poca participación en ferias tanto como 

nacionales e internacionales, son los factores más influyentes para que las empresas no se 

involucren en los mercados de otros países. 

 

 

 

 

Figura 8: Obstáculos de Exportación 

 
Fuente: Elaboración propia 

 

El 86% de las 15 empresas seleccionadas para la conformación de los consorcios de 

exportación han tenido alguna experiencia exportadora y el 14% restante nunca han tenido 

ninguna experiencia con mercados internacionales, esto al desconocimiento de mercados y a 

la poca capacidad de producción de algunas empresas del Sector Calzado de años atrás. 

Figura 9: Experiencia exportadora 
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Fuente: Elaboración propia 

Otro punto a observar es el medio a como los empresarios han comercializado su 

portafolio en mercados internacionales, donde el 56% de los empresarios han usado terceros 

para la exportación de su producto, el 26% lo han realizado de forma directa y el 6% usan 

alguno de los dos medios, de tal forma el 12% no han tenido la oportunidad de exportar. 

 

Figura 10: Medios de Exportación 

 
Fuente: Elaboración propia 
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que la maquinaria que maneja la fábrica de Cuero no podría funcionar al 100% a cómo 

funciona su producto original sea Cuero o Sintético. De tal modo las empresas que manejan 

sus productos en cuero son dirigidos a un grupo y los que fabrican productos en sintético a 

otro grupo, esto con el fin de lograr empatía por parte de los mismos empresarios. 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 11: Materiales de fabricación 

 
Fuente: Elaboración propia 
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5.  Socializar el alcance del programa de acuerdo a la metodología de la ONUDI con el 

consorcio. 

5.1Socializar objetivos, ventajas y condiciones del programa 

 

 El día 29 de Octubre del 2019 se realiza por parte de PROCOLOMBIA la 

socialización del proyecto de consorcios de exportación, es una reunión dividida en 3 partes 

en las cuales cada grupo que fue conformado dependiendo su perfil de empresa.  

Esta reunión está dirigida por el Señor Jaime Jaramillo Lara, Asesor Senior 

Internacional, en las oficinas de ACICAM seccional Bucaramanga. El objetivo de esta 

reunión es darles a saber a los empresarios las condiciones del proyecto de consorcios de 

exportación, con respectivas responsabilidades en la primera etapa del plan de desarrollo, las 

ventajas que a futuro se verán reflejadas con la consolidación del consorcio. 

El siguiente paso a seguir es que las empresas que conforman este grupo, creen un 

vínculo de confianza entre ellos, esto producto de las visitas que realizaran a las instalaciones 

de cada empresario. El proyecto contara con el respaldo total de ACICAM y 

PROCOLOMBIA, brindando acompañamiento a cada una de las reuniones o visitas que 

realizaran.  
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5.2 Identificar los aliados y cooperantes estratégicos 

Como cooperantes estratégicos esta ACICAM, PROCOLOMBIA y la Universidad 

Autónoma de Bucaramanga, que gracias a su persistencia e interés hacia el sector han hecho 

que el proyecto de consorcios de exportación vaya por buen camino. Estos cooperantes han 

funcionado de manera conjunta para hacer que los empresarios del sector trabajen en equipo 

y eliminen los paradigmas del trabajo en equipo en el sector calzado. 

De tal manera se busca que los aliados al proyecto de consorcio de exportación sean 

los mismos empresarios ya que mediante a ellos se hace posible la unidad del grupo de 

empresarios. Cada empresario que conforma este grupo podrá hacer o acoplar distintos 

métodos de producción que alguno de los empresarios ya tenga incorporados en su empresa, 

esto dando un valor agregado al consorcio que este en curso.  

5.3 Creación de base de confianza entre empresarios. 

 

Durante los últimos 3 meses del año 2019, se realizaron visitas a las empresas que van 

a pertenecer al grupo de consorcios de exportación, esto con el fin de poder crear una base de 

confianza entre ellos y lograr el trabajo en equipo de manera cómoda. 

La primera visita se realizó en las oficinas de Baby Prince en la cual se realiza el 

recorrido por la empresa para conocer sus instalaciones y sus modos de producción, tal día se 

nombra secretario y líder del consorcio. De líder tenemos al Señor Nelson Ordoñez en 

representación de la empresa Baby Prince, de secretario contamos con la Señora Laura 

Montoya en representación a la empresa Calzado Mandarina, quienes conforman la parte 

organizacional del consorcio esto de manera temporal.  
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La siguiente empresa a visitar es Calzado Mandarina, donde se prosigue con el 

protocolo de conocer sus instalaciones, después de terminar con el protocolo, se da lectura al 

reglamento interno, el cual dará las reglas de juego del consorcio de exportación. La próxima 

empresa que se visita es Calzado Semilla, Tsalach y Calzado Luciana en donde se realiza el 

mismo protocolo en las mismas, se plantean algunas modificaciones al modelo que fue 

suministrado por PROCOLOMBIA, del reglamento interno, lo que hará que los integrantes 

del consorcio pongan sus propias condiciones.  

 El día 28 de Noviembre del 2019 se recibe la visita del Señor Jaime Jaramillo Lara en 

las oficinas de PROCOLOMBIA en Floridablanca, Santander. El motivo principal de la visita 

del Asesor Senio Internacional, es ver el progreso del consorcio, el avance por parte de las 

empresas en el plan de trabajo, todo dependiendo al progreso y compromiso por parte del 

consorcio.

Para culminar el proceso de las visitas a las empresas que pertenecen al consorcio, 

desean seguir las sugerencias del Asesor de PROCOLOMBIA, en aras de avanzar 

rápidamente con la conformación del consorcio, el paso a seguir el firma del reglamento 

interno, hacer un consolidado con los productos de cada marca y la cotización de una página 

web que dará a conocer los productos y la marca del consorcio.  

Las últimas visitas de los empresarios fueron realizadas en las empresas, Calzado 

Saprissa, Calzado Sacha y Calzado Saleyi. En donde se termina el proceso de visitas a las 

empresas que son parte del consorcio, ahora el paso a seguir por ellos es poder estructurar un 

portafolio solido en una plataforma visible y asequible para sus mercados objetivos. 

Las empresas que conforman el consorcio de exportación son los siguientes:  
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A continuación las empresas a mostrar con su respectiva información son aquellas a 

las cuales se realizaron las visitas anteriormente mencionadas, para la creación del círculo de 

confianza entre los integrantes del consorcio.
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 Cuadro 2: Empresas consorcio SIFOC  

Empresas que conforman el consorcio de exportación 

No. EMPRESA 
PERSONA DE 

CONTACTO 
DIRECCION CIUDAD CELULAR 

CORREO 

ELECTRONICO 
CARGO 

1 
Calzado 

Mandarina 

Laura Marcela Montoya 

Ardila 
Calle 19 No 17-27 Bucaramanga 3214681077 mandarinacalzado@outllok.com 

Directora 

Adm 

2 Calzado Semilla 
José Gabriel Hernández 

Vega 
Calle  9  No 15-91 Bucaramanga 3176980794 semilla2011@hotmail.com Gerente 

3 Calzado Luciana Luz Myriam López Calle 51 No 16-133 Bucaramanga 3133332640 calzadoluciana@hotmail.com Gerente 

4 Baby Prince Nelson Ordoñez Calle 13 No 25-42 Bucaramanga 3176988818 babyprinc2015@gmail.com Gerente 

5 Calzado Saleyi Hoover Agudelo Calle 18 No 12-53 Floridablanca 3118573117 calzadosaleyi@hotmail.com 

Asesor 

comercial 

6 
Calzado Sacha 

SAS 
Sandra Oliveros Cra 27 No 20-24 Bucaramanga 3168762181 sandra--oliveros@hotmail.com Gerente 

7 Tsalach Diego Sánchez Cra 15 No 4-19 Bucaramanga 3164648238 calzadonayisa@hotmail.com Gerente 

8 Calzado Saprissa Duván Gómez Cra  7 No 44-04 Bucaramanga 3222165994 calzadosaprissa@gmail.com 

Asesor 

comercial 

 

 Fuente: Elaboración propia

mailto:mandarinacalzado@outllok.com
mailto:semilla2011@hotmail.com
mailto:calzadoluciana@hotmail.com
mailto:babyprinc2015@gmail.com
mailto:calzadosaleyi@hotmail.com
mailto:sandra--oliveros@hotmail.com
mailto:calzadonayisa@hotmail.com
mailto:calzadosaprissa@gmail.com
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6. Estructurar el nombre y valores corporativos del consorcio de exportación 

 

6.1 Nombre del consorcio de Exportación 

 

En consecución a las actividades realizadas en cada visita en las distintas empresas, 

como actividad preliminar a desarrollar, estaba la firma del reglamento interno, definir un 

líder, secretario y tesorero, en donde cada uno tendrá una función especial dentro del 

consorcio. 

Tras varias reuniones realizadas por el grupo del consocio, se concretó un nombre que 

represente al mismo. De tal modo con la aceptación de todas las empresas que conforman 

este grupo, las características que debía tener el nombre del consorcio eran que primero, el 

nombre representara al departamento, segundo que fuera fácil de leer y tercero que fuera en 

inglés para que sea más visible en mercados internacionales. Dicho esto el nombre que 

durante varios encuentros fue tomado en consideración fue Santander International Footwear 

Consortium, son su respectiva abreviatura SIFOC. 

6.2 Definir un líder, secretario y tesorero del consorcio 

El líder quien representara al consorcio ante todo tipo de instituciones y eventos, y 

tendrá una continua comunicación con los asesores tanto de PROCOLOMBIA y ACICAM, 

para el seguimiento de las actividades del programa. El secretario quien estará a cargo de 

elaborar las actas de las reuniones del consorcio y será el colaborador del líder. Y el tesorero 

quien será el responsable del manejo de dinero y aportes del consorcio. 

En la reunión realizada el dia29 de Noviembre del 2019, se designan como líder al 

Señor Nelson Ordoñez de Calzado Baby Prince, como secretario el Señor Hoover Agudelo de 
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la empresa Calzado Saleyi y la Señora Laura Montoya en representación de Calzado 

Mandarina. Esto con el fin de apropiarlos de proyecto de consorcio de exportación. 

6.3 Firma del Reglamento Interno 

 

Para una buena estructura y manejo interno del consorcio de exportación, se sigue un 

formato llamado reglamento interno, el cual de manera conjunta se han agregado algunas 

modificaciones por todos los integrantes del consorcio. Este reglamento se puede modificar 

las veces que los integrantes del consorcio lo consideren necesario, ya que estas son las reglas 

que lo regirán internamente.  

Tras un arduo trabajo por parte de ACICAM y PROCOLOMBIA, se realiza la 

primera firma por parte de los integrantes del consorcio, con el fin de dejar claro el 

reglamento con sus debidas modificaciones, debidamente aprobada por cada empresa que 

conforma el consorcio. 

Ilustración 4 Estructura organizacional 

6.3.1 Estructura organizacional 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Conclusiones 

 Existen gran cantidad de empresas afiliadas a ACICAM seccional Santander, que 

poseen la capacidad de participar en proyectos de internacionalización, en el momento 

no todas lo hacen por poco conocimiento de estos proyectos o programas. 

 Algunas empresas del sector calzado no manejan los mismos métodos o formas de 

producción en sus fábricas, esto produciendo poca competitividad tanto nacional 

como internacional. 

 Se pudo evidenciar, cuando se realiza la socialización del proyecto de consorcios de 

exportación, que al momento de recibir asesoría por ACICAM y PROCOLOMBIA, 

los empresarios prestan mayor atención y generan responsabilidad con el proceso. 

 Las metas u objetivos que las empresas quieren para apertura de mercados 

internacionales, son tan similares que hace que un consorcio tenga gran afinidad entre 

las mismas.  

 Las empresas del sector calzado que fabrican productos con cuero sintético, poseen en 

gran parte procesos de producción similares que entre ellos han hecho sugerencias 

para los cambios y mejoras continuas. 

 Los empresarios del sector calzado por ser un sector y una cultura tan compleja, los 

métodos para acercarse a ellos deben ser diferentes, como lo es ir a sus empresas y 

brindarles asesoría personalizada. 
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Recomendaciones 

 Una recomendación de vital importancia es que un asesor de PROCOLOMBIA en la 

ciudad de Bucaramanga, esté al tanto de todo el proceso de la consolidación del 

consorcio, ya que a los empresarios les hace sentir seguridad y confianza estando con 

un asesor de manera presencial. 

 Realizar alianzas con la Dirección de Impuestos y Aduanas Nacionales, ya que por 

medio de ellos  se puede lograr obtener información con respecto a documentos de 

exportación y prevención de las normas actualmente vigente como lo es la facturación 

electrónica. 

 Poder participar en eventos y ferias internacionales, para lograr avanzar en el plan de 

desarrollo. El participar en estas ferias hará que el consorcio pueda ser visto por 

clientes internacionales. 

 Poseer un portafolio y una página web bien estructurada, en donde sus clientes o 

futuros clientes puedan observar lo que estas empresas ofrecen de forma virtual. 

 Contratar a un especialista en negocios internacionales, para que esa persona pueda 

comercializar los productos del consorcio en distintos países o lugares donde vayan a 

participar como consorcio. 
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Anexos 

Anexo 1: Acta de  reunión con Asesor de PROCOLOMBIA 
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Anexo 2: Acta de sensibilización del programa de Consorcios de Exportación 
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Anexo 2.1: Lista de asistencia Sencibilización SENA ADMINISTRATIVO 

 

 

Anexo 2.2: Fotografia Reunion SENA ADMINISTRATIVO 
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Anexo 3:Acta de reunion de socializacion con PROCOLOMBIA 
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Anexo 3.1: Lista de Asistencia Socializacion PROCOLOMBIA 

 

Anexo 3.2: Fotografias Visita de Asesor PROCOLOMBIA 
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Anexo 4:  Acta reunion empresa Baby Prince  
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Anexo 4.1: Lista de asistencia Baby Prince 

 

 

      Anexo 4.2 : Fotografias empresa Baby Prince                                                                                       
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Anexo 5: Acta reunion empresa Calzado Mandarina 
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Anexo 5.1: Lista de asistencia Calzado Mandarina 

 

Anexo 5.2: Fotografias Calzado Mandarina 
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Anexo 6: Acta reunion Calzado Semilla 
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Anexo 6.1: Lista de asistencia Calzado Semilla 
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Anexo 6.2: Fotografias Calzado Semilla 

 

 

 

   

 

 

 

 

Anexo 7: Acta reunion Calado Luciana/ Tsalach 
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Anexo 7.1: Lista de asistencia Calado Luciana/ Tsalach 

 

Anexo 7.2: Fotografias Calado Luciana/ Tsalach 
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Anexo 8: Acta reunion Asesor PROCOLOMBIA 
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Anexo 8.1: Lista de asistencia PROCOLOMBIA 

 

Anexo 8.2: Fotografias visita PROCOLOMBIA 
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Anexo 9: Acta reunion Fyore Kids 
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Anexo 9.1: Lista asitencia Fyore Kids 
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Anexo 9.2: Fotografias visita Fyore Kids 
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Anexo 10: Acta reunion ACICAM Santander 
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Anexo 10.1: Lista de asistencia ACICAM Santander 
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Anexo 11: Perfil de empresa 
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Anexo 12: Perfil Tsalach SAS 
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Anexo 13:  Perfil Baby Princa 
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Anexo 14: Perfil Calzado Semilla 
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Anexo 15: Perfil Calzado Luciana 
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Anexo 16: Perfil Calzado Mandarina 
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Anexo 17: Perfil Calzado Sacha 
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Anexo 18: Perfil Calzado Saleyi 
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Anexo 19: Perfil Calzado Saprissa 
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Anexo 20: Reglamento Interno 
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Anexo 20.1: Reglamento Interno 
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Anexo 20.2: Reglamento Interno 
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Anexo 20.3: Reglamento Interno 
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Anexo 20.4: Reglamento Interno 
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