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ENTIDADES INFLUYENTES 

PROCOLOMBIA

ACICAM CONSORCIO GSA

Es una entidad gremial de carácter permanente y sin
ánimo de lucro, ACICAM es el resultado de la fusión de
ASOCUEROS Y CORNICAL.

Es la entidad encargada de promover el Turismo, la
Inversión Extranjera en Colombia, las Exportaciones no
minero energéticas y la imagen del país.

Es una asociación de 7 empresas ubicadas en
Bucaramanga y su área metropolitana.



ASPECTOS GENERALES DE LA 
PRÁCTICA 

ACTIVIDADES 
REALIZADAS

VISITAS A FÁBRICAS

PARTICIPACIÓN EN REUNIONES

PROYECTOS REALIZADOS

1. Inteligencia de mercados.

2. acercamiento a las redes sociales (creación de 

pagina web).



PROBLEMÁTICAS DE LA 
INVESTIGACIÓN



JUSTIFICACIÓN

• ESTUDIO DE MERCADOS

• PRODUCTOS HECHOS A MANO

Y 100% EN CUERO

• APORTE A LA ECONOMÍA COLOMBIANA

• PRODUCTOS HECHOS A MANO Y 100%

EN CUERO

Las empresas encuentran en las

exportaciones la oportunidad de

nuevos nichos de mercado,

reconocimiento de marca,

posicionamiento y gestión conjunta

internacional.

Para dar inicio a la

internacionalización es

necesario orientar de forma

apropiada a las empresas

para la venta de sus

productos.

Mediante la inteligencia de

mercados se logra segmentar

las posibles opciones de

exportación y crear estrategias

de marketing.

Productos hechos a mano y

100% en cuero.



OBJETIVO GENERAL

Desarrollar inteligencia de mercados para el consorcio Grupo

Santander Avanza (GSA) en el estado de California (EE. UU).



OBJETIVOS ESPECIFICOS

Plantear estrategias enfocadas al mejoramiento de la

productividad y comercialización del Consorcio Grupo

Santander Avanza (GSA).

Definir cuáles son los requerimientos del mercado

estadounidense en el estado de California (EE. UU).

Proponer un plan estratégico por medio del

marketing mix para generar un acercamiento al

mercado de California (EE.UU).
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MARCO TEÓRICO

TEORÍA DE 
INTERNACIONACIONALIZACIÓN

TEORÍA DE CICLO DE VIDA DEL 
PRODUCTO.

MODELO DE 
INTERNACIONALIZACIÓN  

UPPSALA.

MODELO INTEGRAL  DE 
PRODUCTIVIDAD MP/ PTP

TEORÍA DE COMPETITIVIDAD O 
DIAMANTE DE PORTER.

TEORÍA DEL MARKETING MIX.



MARCO CONCEPTUAL
• CONSORCIO:

• ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACIÓN

• INVESTIGACIÓN DE MERCADOS:

• MATRIZ PESTEL:

Se define como un tipo particular de asociación de exportadores, los cuales
son a su vez un caso particular de alianza estratégica de empresas, cuyo
objetivo principal es desarrollar conjuntamente sus mercados exteriores a
partir de un mercado interior común. (Cava, 1999).

se conoce como estrategias de comercialización a
las acciones planeadas dentro de un plan de
acción para la consecución de objetivos bases
previamente fijados.

Es un proceso sistemático en el que se genera la
información para ayudar en la toma de decisiones
de mercado. Esta información ayuda al
administrador a tomar decisiones para señalar
planes objetivos. (Herrera, 2009)

Es una herramienta que analiza el entorno económico, político, social, 
tecnológico y logístico para identificar las oportunidades y amenazas que 
presentan los países.



METODOLOGÍA DE LA 
INVESTIGACIÓN

La presente investigación es de carácter
cualitativo porque este tipo de estudio
produce datos descriptivos enfocando
los problemas, acontecimientos,
acciones y variaciones.

TIPO DE INVESTIGACIÓN FASES DE LA INVESTIGACIÓN



RESULTADOS DE LA INVESTIGACIÓN

OBJETIVO 1

• Control de tiempos de 
fabricación.

• Gestión comercial.

• Mano de Obra.
PRODUCTIVIDAD 

• Reconocimiento de marca.

• Procesos de 
internacionalización.

• Identificación del potencial 
exportador.

COMERCIALIZACIÓN

Programa Fabricas de internacionalización.



RESULTADOS DE LA INVESTIGACIÓN

OBJETIVO 2

SELECCIÓN DE 

MERCADOS

ANÁLISIS 

ESTADOS 

IMPORTADORES

MATRIZ PESTEL

• Política. 
• Economía. 
• Social.
• Tecnología.
• Factor 

ambiental.
• Factor legal. 
• Cultural. 
• Logística.

Mercado meta



RESULTADOS DE LA INVESTIGACIÓN

OBJETIVO 2

MERCADO DE 

CALIFORNIA

COMPRADOR CALIFORNIANO

NICHOS DE MERCADO

TIEMPOS MÁS ÓPTIMOS PARA

EXPORTAR EL CALZADO

CARACTERÍSTICAS PARA EL

INGRESO DE UN PRODUCTO

COMODIDAD E 

INNOVACIÓN

FACÍL ACCESO

TIEMPOS DE 

ENTREGA CORTOS

EL CONSORCIO PUEDE 

SUPLIR TODOS LOS 

NICHOS DE MERCADO

1. ETIQUETADO

2. POTENCIAL

EXPORTADOR.

3. LOGÍSTICA

ADECUADA

4. TEMPORADAS

DE COMPRA

1. MAYO, JUNIO 

Y JULIO.

2.OCTUBRE, 

NOVIEMBRE Y 

DICIEMBRE 



RESULTADOS DE LA INVESTIGACIÓN

OBJETIVO 3

HERRAMIENTA 

TECNOLOGICA 

(WORKONA)

APLICAR 

MARKETING MIX

ESTADÍSTICAS 

PARA ANALIZAR 

RESULTADOS

PROPUESTA: OFICINA VIRTUAL 

PROPÓSITO INCURSIONAR EN EL 

MERCADO DE CALIFORNIA



CONCLUSIONES DE LA INVESTIGACIÓN

El estado de California (EE.UU.) es un mercado muy competitivo, pero

demanda en gran cantidad productos hecho en cuero y del sector de

calzado y manufacturas, por ello para el consorcio GSA es factible

ingresar a este mercado estadounidense

El marketing digital o ecommerce es una herramienta sumamente

importante, la cual puede impulsar al éxito cualquier tipo de empresa,

logrando atraer todo tipo de clientes, aumentando el crecimiento rentable

de cualquier negocio, posicionando el nombre o la marca de la empresa

Los productos que ofrecen las siete organizaciones del consorcio Grupo

Santander Avanza logran suplir todos los segmentos de mercado ya que

cuentan con calzado para niño, dama y caballero, ofrecen accesorios

complementario como bolsos, carteras y correas, adicionalmente una de

las empresas que es calzado Caviely ofrece un producto estrella

diferenciador en el mercado el cual es el zapato ortopédico
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RECOMENDACIONES DE LA INVESTIGACIÓN

PRODUCTIVIDAD Y 

FABRICACIÓN

COMERCIALIZACIÓN DISTRIBUCIÓN

1. Contratar personal

certificado o con experiencia

suficiente para los procesos

de fabricación

2. Mantener un promedio de

tiempos de producción
dentro de las fábricas.

3.Control de producción y

calidad donde cumpla todos

los indicadores de calidad

para ser distribuido en

Colombia o exportado a los

mercados internacionales.

ESTRATEGIA DE PRODUCTO

ESTRATEGIA DE PRECIO

ESTRATEGIA DE COMUNICACIÓN

Llevar un control de la

logística tanto interna como

externa, para obtener una

mejor trazabilidad en la

fabricación y distribución de

su producto



INFORME DE GESTIÓN

Funciones Acciones 
específicas 

desarrolladas 

Tiempo de 
ejecución 

Recursos 
empleados 

Impactos

1. Apoyo al 
proyecto de 
creación y 
conformación de 
los consorcio 
exportadores .

2. Apoyo al 
departamento de 
feria para la 
realización de la 
versión virtual 
IFLS Y EICI.

1. Manipulación de las bases 
de datos.

2. Información y 
acercamiento a 
compradores y afiliados 
ACICAM.

3. Control en los avances del 
Consorcio GSA.

DURANTE LAS 
PRACTICAS

MEDIOS 
VIRTUALES

Impactos positivos 
gracias al acercamiento 
al cliente y análisis 
organizacional de las 
compañías.



Objetivos y logros 

alcanzados

Medida en que se 

cumplió

Justificación

Adaptación a la empresa
EFICIENTE ACICAM brinda un ambiente laboral propósito

para adaptarse como empleado y ejercer sus

labores.

Cumplimiento de tareas EFICIENTE
Las tareas se cumplieron correctamente

cumpliendo con las exigencias y lineamientos

de la organización.

Relación con los clientes
EFICIENTE

Excelente relacionamiento con afiliados y

compañías del sector cuero, calzado y

marroquinería.

Relaciones laborales EFICIENTE
Los compañeros tanto de la practica como jefes

inmediatos y demás compañeros fueron amables

y se mantuvo un ambiente laboral eficiente.

LOGROS ALCANZADOS



Impactos percibidos por el estudiante.

Limitaciones

• Académico:
• implementación de los conocimientos adquiridos

• Nuevos conocimientos.
• Laboral:

• Experiencia positiva en el campo laboral 
• Relacionamiento con el sector calzado 

Uno de los grandes factores que ha limitado la experiencia es el panorama mundial sufrido por el 
Covid 19 y la adaptación de la sociedad a este entorno. 



CONCLUSIONES DE LA PRÁCTICA

RECOMENDACIONES DE LA PRÁCTICA

El desarrollo del trabajo ejecutado en la entidad es positiva tanto para el estudiante como
para las empresas que se benefician con la investigación desarrollada, ofreciendo abrirse a 
nuevos mercados y aumentar sus utilidades. 

La continuación del proyecto para el consorcio Grupo Santander Avanza (GSA) 
brindaría grandes resultados sí se sigue manteniendo el programa tal y como se 
ha desarrollado durante los últimos meses para lograr ingresar a nuevos 
mercados.



FUENTES DE INFORMACION

ACICAM: https://acicam.org/

PROCOLOMBIA: https://procolombia.co/

FABRICAS DE PRODUCTIVIDAD: 

https://www.colombiaproductiva.com/fabricasdeproductividad

CONSORCIO GSA
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