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GUIA DE IDENTIFICACION DE OPORTUNIDADES DE
COMPETENCIA LAS IMPORTACIONES EN EL MARCO DE LAS
INICIATIVAS CLUSTER

A continuacion se presenta la Gufa para la identificacién de productos e insumos de
produccién nacional con potencialidad de competencia a las importaciones en el marco
de las Iniciativas Claster (IC) que existen en el pais y en general, en las cadenas

productivas en donde estan inscritas estas iniciativas.

La Guia tiene como principal usuario para su gestion a los gerentes de las IC. Sin
embargo, no excluye la utilizacion de la misma por otros grupos empresariales o entidades
que exploren la posibilidad de identificar capacidades y oportunidades para producir

bienes que compitan con las importaciones.

Para la aplicacion efectiva de la Guia existe un médulo especial de aplicacion paso a paso
en la plataforma web de la Red Cluaster Colombia (RCC). Para realizar el ejercicio se
recomienda apoyarse en dicho médulo. En el mismo moédulo, y a manera de ejemplos

ilustrativos, se presenta la aplicacion piloto de la Guia a cinco IC.

La aplicacion de la Guia requiere varios pasos operativos por parte del usuario. En este

sentido cada paso puede interpretarse como un filtro para pasar al siguiente paso.

Para el Ministerio de Industria, Comercio y Turismo (MinCIT) el apoyo a las IC es
prioritario en las estrategias para la reactivacion econémica y en la politica industrial en
marcha. Lograr que las IC articulen la oferta y la demanda nacional en un ejercicio de
competencia a las importaciones es un aporte instrumental para que los empresarios

puedan ver en esta estrategia una oportunidad para lograr sostenibilidad y competitividad.

El beneficio de este ejercicio es el de establecer y monitorear una ruta de acciones para
que las empresas de las IC puedan concretar oportunidades de negocio al interior del
clister o con proveedores nacionales externos a la IC, en aquellos productos e insumos
que se identifiquen con potencial de competencia a las importaciones.

Una vision general del procedimiento se expone en la siguiente ilustracion.
Posteriormente, se presenta el desarrollo de cada paso.
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Pasos de la Guia de identificacion de oportunidades de competencia a las
importaciones en el marco de las iniciativas cluster

2

|dentificacion de los principales
productos e insumos nacionales

Confirmacion de la voluntad de
la IC para explorar opciones de Emparejamiento inicial de la
competencia a las demanda y oferta alrededor
importaciones en los productos de los productos de interés
de interés

Identificacion del contexto

econdmico de la iniciativa
cluster

que son de interés para las
empresas de la IC e identificacion
Inicial de proveedores

Formulacion de una hoja de
ruta de acciones alrededor de
los productos e insumos de
interés

Seguimiento de las acciones
identificadas

Fuente: Desarrollo de Econometria Consultores
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Paso N° 1

Identificacion del contexto economico de la iniciativa clister

El propésito del paso inicial es identificar el contexto econémico de la IC a la cual se
hace la aplicacion de la Guia. Se sugiere partir de una identificacién de las condiciones
macro de la cadena productiva a la cual pertenece el claster. Se trata de conocer sus
caracteristicas principales para tenerlas presentes durante el ejercicio.

El contexto econémico de la cadena productiva en el que esta inmersa la IC y los
sectores con los que se interrelaciona, son importantes para examinar las prospectivas
generales de competencia a las importaciones tanto en productos finales como en
insumos en las empresas del cluster y naturalmente en la cadena productiva a la que
pertenece. Para ello es util disponer de una visién de contexto de sus principales
indicadores macroeconomicos. Para facilitar este proceso, en el médulo web el usuario
puede seleccionar la cadena productiva de su interés y los sectores CIIU asociados a
dicha cadena. De esta manera podra acceder a indicadores clave para tener una vision
de lo que ocurre con ellos. En esto, se emplea la version mas actualizada de la

Clasificacion Internacional Industrial Uniforme (CIIU), es decir, la revision 4.

Los indicadores clave por sector, a cuatro digitos CIIU, para 2019 de la cadena
productiva a la cual pertenece la IC son:

Sectores CIIU que pertenecen a la cadena productiva

Exportaciones en millones de dolares de la cadena productiva
Importaciones en millones de dolares de la cadena productiva

Numero de microempresas en la cadena productiva

Numero de pequefias, medianas y grandes empresas en la cadena productiva
Numero de empleos informales en la cadena productiva

Numero de empleos formales en la cadena productiva

S I A i S

PIB en millones de pesos de la cadena productiva
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Estos indicadores apareceran agregados en el médulo web para todos los sectores de
la cadena productiva de la IC y daran un primer indicio del contexto en que se aplicara
la estrategia de competencia a las importaciones en la IC.

Adicionalmente es de importancia para las empresas y entidades que participen de las
oportunidades de negocio que se identifiquen, y como parte del contexto general, tener
una descripcion de la IC. Para ello, el usuario de la Gufa debe actualizar la informacion
que tiene sobre la IC en relacion a los siguientes aspectos:

Localizacion del cluster

Sectores o actividades economicas que se realizan en la IC
Cadena productiva principal a la que pertenece la IC

Numero de afios de operacion o antigiiedad de la IC

Numero de empresas participantes en la IC

Listado de los principales productos que se fabrican en el clister

Numero de empresas anclas u otras IC asociadas a la iniciativa

S A A o S R

Si se cuenta con experiencias previas o en marcha en iniciativas de competencia
a las importaciones ya sea en productos finales o insumos.

9. Breve descripcion de dichas experiencias
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Paso N° 2

Identificacion de los principales productos e insumos nacionales
que son de interés para las empresas de la IC e identificacion inicial

de proveedores

El segundo paso de aplicacion de la Guia busca identificar los principales productos e
insumos de interés para las empresas de la IC en la busqueda de oportunidades de
negocio en competencia a las importaciones. Para ello se requiere, en primer lugar,
levantar la siguiente informacién para la cadena productiva y su referencia con la IC:

La lista de los productos e insumos que importa la cadena productiva

El valor de dichas importaciones

El volumen importado de cada producto, ya sea en toneladas o unidades
El origen de las importaciones de cada producto

Los principales importadores de cada producto o insumo

AN Al S

El valor total de las importaciones de cada producto que se dirigen al
departamento donde se localiza la IC
7. Un listado de los productos e insumos que importan las empresas de la IC

Para obtener esta informacion se debe realizar una consulta en bases de datos de
comercio exterior. Se sugiere realizar esto a partir de los cédigos CIIU revision 4
identificados en el Paso 1. Esta informacién se debe consultar en las bases de datos
que dispone el MinCIT o en plataformas como Treid.com, disponible en varias
Camaras de Comercio del pais. Como referencia adicional se pueden consultar las

bases de datos armonizadas con cédigo de la Clasificacion Central de Productos que
produce el DANE.

En el médulo de la Guia en la pagina web de la RCC se dispone de un instructivo
anexo en el que se presenta el procedimiento para acceder a la informaciéon antes
referida en la plataforma Treid.co. En este documento corresponde al Anexo 1. El
procesamiento indicado es el que se emple6 en la aplicaciéon piloto de esta Gufa en
cinco IC la cual puede ser consultado en la pagina web de la RCC

Con la conformacién de las estadisticas de productos e insumos importados por la
cadena, el gerente del clister o la persona que aplica la Gufa debe hacer una
verificacion de esta informacion con las principales empresas del cluster, para realizar

un ejercicio de identificacién de aquellos productos o insumos que los empresarios
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consideren de interés para iniciar un proceso de acercamiento con posibles
proveedores o clientes en busca de concretar oportunidades de negocio alrededor de
estos bienes.

Para ello, el gerente del claster debe llevar a cabo entrevistas con las principales
empresas de la IC y una encuesta virtual a todas las empresas sobre productos de
interés para la competencia las importaciones y de posibles proveedores de dichos
bienes. Estos proveedores pueden ser empresas de la misma IC o empresas nacionales
en otros lugares del pafs. Una propuesta de formato de encuesta con indicaciones para
su aplicacion en este aspecto puede descargarse en el médulo web de la Guifa. En este

documento ver Anexo 2.

Una vez se levante la informacion de las entrevistas y su verificaciéon con las encuestas
virtuales, el médulo web le solicitara cargar las caracteristicas de los productos e
insumos validados por los empresarios de la IC en una ficha de productos de interés
para iniciar una ruta de trabajo alrededor de estas posibilidades. Ver la ficha de

productos e insumos de interés en el Anexo 3.
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Paso N° 3

Confirmacion de la voluntad de la IC para explorar opciones de

competencia a las importaciones en los productos de interés

Como resultado de los pasos anteriores, es necesario llevar a cabo un ejercicio al
interior del claster para determinar la voluntad de las empresas consultadas y de otras
del claster que quieran explorar oportunidades de negocio alrededor de la competencia

a las importaciones en los productos e insumos previamente identificados.

Esto debe realizarse por los procedimientos de administraciéon y gobernanza que cada
IC considere. Se sugiere una reunion en la que el gerente de la IC pueda:

1. Presentar la informacién obtenida seflalando las oportunidades de
competencia a las importaciones detectadas a los miembros del comité
directivo de la IC, u organismo equivalente, asi como las empresas interesadas.

2. Verificar la voluntad de avanzar en una hoja de ruta de acciones sobre la lista
especifica de productos e insumos previamente identificados.

3. Concertar espacios dentro del plan de trabajo de la IC para estructurar un plan
de accién encaminado a lograr oportunidades de negocio en cada uno de los

productos que en este paso se acuerde trabajar.

Al finalizar este paso, se solicita cargar un archivo en el médulo web que evidencie la
voluntad manifestada o la viabilidad por la iniciativa clister o de algunas de sus
empresas de estructurar un plan de accion alrededor de los productos e insumos que

se prioricen.

Es de resaltar que esta voluntad o disposicion de los empresarios es importante para
tener una mayor claridad para estructurar un plan de trabajo, pero si no es claro el
compromiso del grupo de empresas que manifestaron interés alrededor de algunos
productos en el paso anterior, se puede avanzar con los siguientes pasos de la Guia
con una empresa o un grupo pequefio de empresas de la IC que quieran tomar el

liderazgo en la busqueda de oportunidades de negocio en ciertos productos o insumos

especificos.
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PAaso N°4

Emparejamiento inicial de la demanda y oferta alrededor de los

productos de interés

Una vez realizados los pasos anteriores, se debe pasar a un ejercicio mas especifico de
identificacién de requerimientos para la producciéon nacional de los productos e
insumos importado de interés para la IC. Es decir, es un ejercicio de acercamiento de
oferta y demanda para competir en la cadena productiva con importaciones, tanto

hacia atras en insumos, como hacia adelante en productos terminados.

Este paso implica establecer conjuntamente entre el gerente de la IC y sus principales
empresas los siguientes aspectos:

1. Selecciéon de los posibles proveedores nacionales de los bienes de interés
para la IC. Este ejercicio debe tener en cuenta proveedores dentro de la
misma IC o externos de otros sectores productivos o clusteres del pais.

2. También en este ejercicio se debe identificar empresas o entidades (incluso
en compras estales) que actualmente importan productos finales que podrian
ser producidos por las empresas de la IC.

Para facilitar la identificacion de los anteriores aspectos, ademas del conocimiento de
posibles proveedores por parte dela empresas de la IC, se debe consultar la
informacién que tiene la plataforma Compra lo Nuestro de Colombia Productiva, cuya
misioén es conectar proveedores y compradores para facilitar el comercio de productos

e insumos colombianos y puede ser consultada en (https://compralonuestro.co/). La
forma de acceso y las indicaciones para el uso de la plataforma se encuentran en el
modulo Web de la Guia. En este documento ver Anexo 4. Adicionalmente a la
identificaciéon de posibles proveedores, Compra Lo Nuestro presta los siguientes
servicios a las empresas del pais:!

e DBuscar empresas para hacer negocios
e Contar con servicios de apoyo empresarial
e Poder unirse a comunidades empresariales especializadas

e Descubrir nuevos anuncios de compra en Colombia y América Latina

e Participar en eventos empresariales

1 A partir de https://compralonuestro.co
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e Ver oportunidades de financiaciéon ofrecidas por socios e inversores

Una vez identificados los potenciales proveedores, priorizando aquellos que hacen
parte de la IC, es preciso llevar a cabo un primer encuentro de emparejamiento entre
las empresas demandantes y potenciales oferentes. En el Anexo 5 se presenta el
protocolo sugerido para este primer encuentro en forma virtual con el empleo de la
plataforma ZOOM entre las partes. Los siguientes aspectos deben abordarse en estos
encuentros:

1. Las empresas de la IC deben presentar las caracteristicas técnicas de los
productos e insumos que importan pero que tienen interés en comprar
nacionalmente. Esta presentacion debe complementarse con una
descripcién de las limitaciones y barreras que han tenido para comprar
dichos bienes a proveedores nacionales. Se trata de identificar
especificaciones, volumenes y otras caracteristicas deseables por parte de las
empresas compradoras.

2. A continuacién las empresas proveedoras asistentes al encuentro deben

presentar las caracteristicas de su produccion frente a las especificaciones de
las empresas demandantes y manifestar en qué productos especificos ven
oportunidades de desarrollar acercamientos con las empresas de la IC.

3. Estos encuentros de emparejamiento también deben hacerse con empresas
colombianas que estén importando productos que producen o podria
producir la IC. En estos ejercicios la dinamica es al revés. Son las empresas
o entidades compradoras de productos importados las que exponen a las
empresas de la IC las calidades y condiciones de los productos que ellas
estrian interesadas en comprar al claster. Ante estas demandas las empresas
del claster manifestarian en qué productos ellas estarian en posibilidad de
producir nacionalmente.

4. Como parte final de estos ejercicios de emparejamiento se deben concretar
acercamientos bilaterales especificos entre empresas demandantes y
oferentes, los cuales deben ser propiciados por el Gerente del Claster. Estas
reuniones pueden ser bilaterales como parte final de los encuentros de
emparejamiento o en mesas de trabajo que se acuerden en el encuentro.

5. De estos ejercicios de emparejamiento debe quedar una memoria grabada de

la reunién general y un registro de las reuniones bilaterales entre empresas

que se acurden entre empresas demandantes y oferentes.
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PAaso N°S

Formulacion de una hoja de ruta de acciones alrededor de los

productos e insumos de interés

Al momento de llegar a este paso, se ha levantado una gran cantidad de informacién
en el proceso. Esta informacién permite construir una hoja de ruta para cada uno de
los productos que se encontro interés en los ejercicios de emparejamiento. La lista de
estos productos, que pueden ser clasificados como en verde en una analogfa a un
semaforo, aparecera en el médulo Web de la guia, cuando el usuario cargue la
informacién de los productos o insumos en los cuales se iniciara este proceso de

concrecion de oportunidades de negocio entre las partes.

Esta hoja de ruta para cada bien debe ser preparada conjuntamente entre el Gerente
de la IC y los empresarios demandantes y oferentes interesados en un producto o
insumo en que se haya mostrado interés de las partes en seguir trabajando en concretar

negociaciones al respecto.

La hoja de ruta debe indicar las acciones requeridas para una eventual produccion
nacional que sea competitiva con las importaciones en cada uno de los productos que
se hayan identificado como de interés en el paso anterior de emparejamiento. Estas
acciones deben ser a nivel empresarial, de centros de investigacion, gremial o de
acciones de politica de las entidades nacionales o territoriales.

La hoja de ruta permitira completar y hacer mucho mas especificas las caracteristicas
técnicas, de volumenes y condiciones de despacho, que se habian detectado
inicialmente en el Paso 3 de la Guia cuando se elaboraron las fichas de los productos
e insumos de interés.

Es de resaltar que un resultado importante de la construccion de la hoja de ruta de
acciones por producto de interés es la identificaciéon de barreras para lograr esta
competencia a las importaciones, de lo cual se desprenden recomendaciones para las
autoridades nacionales y territoriales, asi como para los miembros del cluster, empresas
proveedoras y compradoras y gremios econémicos que permitirfan la implementacion
las acciones propuestas.
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El gerente de la IC debe propiciar las gestiones para continuar el plan de trabajo sobre
las acciones acordadas por las partes; gestionar la remocion de las barreras que se
identifiquen, como también propiciar nuevas reuniones de emparejamiento, en la
medida que se detecten nuevas oportunidades en productos e insumos que no se hayan

identificado en los primeros pasos de aplicacion de la Guia
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Ge Camaras de Comercio

PAso N96

\ Seguimiento de las acciones identificadas

La formulacion de la ruta de trabajo es punto inicial para concretar oportunidades de
negocio de competencia a las importaciones a corto y mediano plazo. Por
consiguiente, en la Guia se deja un campo especial para que el Gerente de la IC registre
el seguimiento de las acciones acordadas en cada uno de los productos seleccionados
como de interés. Se trata de un espacio que permitira dar cuenta de:

1. Los acercamientos o reuniones realizadas con los proveedores o clientes

2. El cumplimiento de las acciones acordadas en las reuniones de
emparejamiento, reuniones bilaterales o mesas de trabajo que se hayan
acordado

3. Elavance en la remocion de las barreras previamente identificadas

4. Registro de las oportunidades de negocio que se vayan concretando

5. Los ajustes que se vayan acordando a las acciones acordadas por las partes.

Es de sefialar que en el proceso de seguimiento de las acciones, pueden aparecer
nuevas oportunidades de negocio en productos o insumos que inicialmente no se
habian considerado. En estos casos se debe realizar un proceso similar al desarrollado
con los primeros productos que ingresaron a la lista verde para la formulacion de una
Ruta especifica de concrecion de oportunidades de negocio entre las partes interesadas.
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ANEXO 1. INSTRUCTIVO PARA EL USO DE BASES DE DATOS DE
COMERCIO EXTERIOR

Para el desarrollo e identificacion de competencia a las importaciones, es indispensable
conocer y analizar las importaciones de insumos o productos que las empresas de las
iniciativas cluster realizan. Inicialmente, determinamos los cédigos CIIU de las cadenas
de interés con ayuda de informacién proporcionada por el MINCIT vy realizamos una
consulta a la plataforma TREID? la cual tiene como base los informes de importaciones
y exportaciones de la DIAN desde el afio 2007 y los agrega de tal forma que se puedan

realizar analisis o descarga de informacion por medio de consultas.

Para acceder a TREID es necesario comprar el acceso ya sea por 6 meses o 1 afio, sin
embargo, se puede acceder igualmente a esta informacion mediante la DIAN. Con los
CIIU identificados de las cadenas de interés, realizamos la consulta para los afios 2018 a
2020 de:

e TFecha declaracién de la importacion
e Municipio y departamento importador
e Descripcion posicion arancelaria

e Posiciéon arancelaria

e DPartida arancel

e Subpartida arancel

e Unidad comercial

e CIIU — Nombre

e Pais de origen

e Departamento destino

e Municipio de ingreso

e CIFUSD

e CID USD x UNIDAD

e (Cantidad mercancia

Esta informacién nos permite conocer las importaciones realizadas por los CIIU para
posteriormente analizarlos y entrar mas a detalle en con cada clister y en las entrevistas
con las empresas. De esta informacion se hablara mas a fondo en la seccién 5.

2 https:/ /www.treid.co/
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ANEXO 2. MODELO DE ENCUESTA VIRTUAL E INDICACIONES
PARA SU APLICACION

INDICACIONES
Este instrumento esta disefiado con el proposito apoyar a las iniciativas clister para identificar

potenciales productos en los que empresas colombianas puedan competir con las importaciones
aprovechando oportunidades de negocio. Se sugiere, para mayor facilidad, subir estas preguntas
en un formulario de Google Forms3. De esa manera, cuando la encuesta sea respondida, se
obtendra una base de datos para consulta y posterior carga en el médulo Web de la Guia, y asi
contar con el apoyo del Ministerio de Comercio, Industria y Turismo (MinCIT) y Confecamaras en
las oportunidades que se desprendan del ejercicio.

Presentacion

Estimado empresario, el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo y Confecdmaras estan
impulsando una estrategia para aprovechar oportunidades de negocio a través de la competencia
con las importaciones de empresas colombianas. Por ello, en el marco de la iniciativa cluster
(NOMBRE DE LA INCIATIVA CLUSTER) lo invitamos a diligenciar la siguiente encuesta que nos
permitira identificar productos con potencial de competencia a las importaciones, tanto en insumos
que usted utiliza como en productos que elabora. Sus respuestas seran muy valiosas para la
iniciativa cluster y, esperamos, para su beneficio.

Es preciso aclarar, que si no desea contestar alguna pregunta, no hay inconveniente, puede
avanzar en el formulario. De todas formas, entre mas completa la informacién que suministre, mas
exitoso sera el ejercicio.

3 Google Forms es una plataforma gratuita que no requiere conocimientos previos para utilizarla. Si lo
requiere, encontrara sas indicaciones para su uso en:
https://support.google.com/docs/answer/6281888°co=GENIE.Platform%3DDesktop&hl=es
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Cuestionario

P 1. Nombre de la empresa

P 2. Persona de contacto

P 3. Cargo

P 4. Correo electronico

Hemos realizado un analisis preliminar de insumos que importa la iniciativa cluster. En el siguiente
link encontrara numerados, segun partida arancelaria, el listado de los principales insumos
detectados (incluir un link con el documento#). A continuacion, por favor seleccione los productos
en los que esta interesado y conteste a las preguntas indicadas. Se dispone de espacio para los
10 insumos que usted priorice.

P 5. Namero del primer insumo de interés (partida arancelaria que se encuentra en el archivo del link)

P 6. Para este insumo, ;cual es el material, composicion o ingredientes que la empresa requiere?

P 7. Para este insumo, ;cual es el tamafno o dimensiones que la empresa requiere?

P 8. Para este insumo, ;La empresa tiene algun requerimiento técnico especial?
1. Si
2. No—> Pase

4 Se sugiere guardar el documento en Google Drive y dar acceso a las personas a la que se le envia la
encuesta. Para indicaciones puntuales de cémo wusar esta herramienta, puede consultarse
https://support.google.com/drive/answer/2424384?co=GENIE.Platform%3DDesktop&hl=es
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P 9. Para este insumo, por favor detalle el requerimiento técnico especial que tiene la empresa

P 10. ; Cuantas unidades o volumen de este insumo requieren la empresa? Por favor incluya el numero y la
unidad de medida

P 11. ; Con qué frecuencia requiere la cantidad del insumo detallado en la pregunta
anterior?

P 12. ;Cual es un precio por unidad con el que estaria interesado en escuchar ofertas?

P 13. El precio por unidad de la pregunta anterior esta en:
1. Pesos colombianos
2. Dolares americanos

P 14. ;En qué departamento deberian entregarle
pedidos?

P 15. ;En qué municipio deberian entregarle pedidos?

jGracias por su colaboracioén!
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ANEXO 3. MODELO FICHA TECNICA DE PRODUCTOS DE INTERES
PARA COMPETIR A LAS IMPORTACIONES

Cluster Cluster de Proteina Blanca del Valle del Cauca
Posicion 0203291000 Cdédigo CIIU de 1la 111
arancelaria posicion

Descripcioén arancelaria

Carnes sin hueso de la especie porcina congeladas

Importaciones CIF totales de la cadena productiva a la que pertenece el producto

Valor en millones de USD 614,1 Periodo reportado 2018-2020

Total importaciones del producto

Cantidad 260.791 Unidad Toneladas Periodo 2018-2020
reportado

Principales paises de origen de las

importaciones

Principales empresas importadoras

Estados unidos, Canada, Dinamarca, Chile y

Portugal

Bucanero

% de importaciones con destino al departamento de

localizacion del cluster

73 %
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Importaciones del Cluster de la partida arancelaria

Valor en millones de 1,3 Periodo Enero - Agosto 2020
USD reportado

Descripcion del producto

Carne porcina deshuesada de alta calidad procedente de establecimientos de engorde a

corral, refrigerada, porcionada y empacada al vacio.

Posibles proveedores nacionales del cluster

PorkColombia, Cervalle, Surticerdos

Contexto para la posible competencia

Varias de las empresas del Claster emplean la carne de cerdo para la fabricacion de sus
productos finales, como es el caso de salchichas, embutidos y demas productos similares.
Esta es una materia prima basica para su fabricacion y venta como productos finales. Las
empresas colombianas que hacen estos productos en forma creciente han venido
importando la carne de cerdo para fabricarlos. El principal proveedor es Estados Unidos,
que tiene una ventaja comercial sobre otros paises, dado la existencia del TLC con
Colombia que le otorga preferencias arancelarias. Es asi como empresas lideres en
Colombia en estos productos como lo es Zenu, que pertenece al grupo de NUTRESA

importa esta materia prima.

Las importaciones de carne de cerdo a Colombia crecieron un 28% en el periodo 2017-
2019, representando US$ 254 millones en 2019. Los productos importados son piernas,
caderas, bolas de brazo, costillas y tocinetas. Todos estos productos son producidos por
las empresas del cluster de proteina blanca, dentro de las cuales se deben mencionar por
sus esfuerzos en mejora de calidad y presentacion de sus productos a Cervalle, y Porcival.
Sin embargo, estos productores no logran tener una calidad y precios competitivos con
la carne importada por empresas de productos finales, las cuales se encuentran inclusive
dentro del mismo claster, como es el caso de Alimentos La Cali o Berna que importan
hasta un 60% de sus materias primas.
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Ge Camaras de Comercio

Barreras para superar la competencia a las importaciones

En cuanto a calidad, la principal barrera es la cadena de frio, que se debe iniciar desde
el sacrificio, que exige un congelamiento muy rapido y continia con el empaque,
almacenamiento y mantenimiento. En esto la carne importada asegura una mayor

calidad, probablemente por los procesos iniciales de enfriamiento en el sacrificio,

En cuanto costos, el diferencial es aproximadamente un 20%. Ya que el kilo de carne

de cerdo importado esta puesto en Cali en $9.500 por kilo y la produccién nacional en

$11.000/kilo.

En este momento la Camara de Comercio de Cali lidera con varias empresas que
podrian superar estas barreras a corto plazo en un programa de mejora de la secuencia
desde el producto fresco, al empaquetamiento, producto procesado y el bien final listo
para consumir. Por consiguiente, este es un producto con que ha sido identificado
como de alto interés para la competencia a las importaciones y que requeriria la
concertaciéon de una ruta de acuerdos para lograr oportunidades de negocio entre las

empresas del claster y en general para la produccion nacional de carne de cerdo que

compita con las importaciones.

ANEXO 4. COMPRA LO NUESTRO PASO A PASO

Ver Archivo aparte en PDF
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ANEXO 5. PROTOCOLO PROPUESTO PARA REUNIONES DE
EMPAREJAMIENTO

Metodologia

Para responder a los requerimientos del ejercicio de emparejamiento, se propone la
metodologia de rueda de negocios, adaptada al escenario virtual a través de la plataforma
Zoom. Esto para facilitar el acercamiento entre la oferta y la demanda, a partir de la
identificacién de los bienes finales o insumos importados que sean requeridos. Tal
identificaciéon se hace mediante informacién previamente recopilada y analizada en
cuanto a importancia econémica, importaciones de productos e insumos de la cadena
productiva a la que pertenece el clister cuya fuente son las bases de datos de Treid.co,
MinCIT, DANE vy la plataforma Colombia Compra lo Nuestro. Es importante resaltar
que con esa informacion, previo al ejercicio de emparejamiento el gerente de la Iniciativa
Cluster identifica algunas empresas que hacen parte del claster cuales de los productos

importados tienen interés y prioridad.

El ejercicio se propone en tres momentos, convocatoria, desarrollo del encuentro
(presentacion demanda-oferta y relacionamiento directo (entrevistas) y cierre de

compromisos.
1. Convocatoria:

A partir de la informacién que se ha recolectado previamente en bases de datos y
entrevistas con las empresas del claster acerca de los principales insumos o productos
importados de interés para una eventual proveeduria nacional que compita con las
importaciones, se hace la identificacion de algunas empresas como proveedores
potenciales. Con esta informacién se conforma una lista de empresas productoras o
proveedores a quienes se invitara a participar dentro del ejercicio. Esta lista sera
organizada por el gerente de la IC. Para ello contara con el apoyo de las bases de datos
de Compra lo Nuestro y la referencia de posibles invitados que den las empresas al
interior del cluster.

Con esta lista de empresas demandantes y oferentes se enviara la invitacion a participar
del ejercicio de emparejamiento, donde se les compartird los objetivos, la estrategia, fecha
y agenda. Esta invitacion sera aceptada o rechazada segin la consideraciéon de cada una
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de las empresas, por esta razon se hara una convocatoria amplia, para asegurar un numero
razonable de minimo tres empresas que haran parte de la demanda y tres de la oferta en
este primer acercamiento. Es deseable la participacion de un amplio nimero de empresas

oferentes para asegurar proveedores nacionales que compitan con las importaciones.

Es de sefialar que es conveniente que algunas empresas participantes del encuentro
pertenezcan a la misma iniciativa cluster, ya que al interior del clister pueden existir
oportunidades de produccién que compita con las importaciones de algunas de las

empresas que conforman el claster.

Se efectuara un ejercicio de contacto via internet o telefénico con dos propésitos,
primero, para que las empresas confirmen su asistencia; y segundo, para la preparacion y

alineacion de roles durante el emparejamiento.
2. Desarrollo del encuentro para el emparejamiento piloto:

Apertura e introduccién del evento: Se dard un espacio de presentacion de los

participantes del encuentro, donde el gerente del claster abrira con una presentaciéon que
explicara el alcance del encuentro, las caracteristicas de los productos e insumos sobre
los que se ha detectado interés de identificar oportunidades de negocio que pueden ser

reemplazados por produccion nacional.
Duracion: 20 min aproximadamente.

Presentaciéon de la demanda: las empresas de la Iniciativa Claster presentaran sus

necesidades sobre los insumos y productos importados que utilizan incluyendo las
caracteristicas de éstos. Mientras se realizan estas presentaciones las empresas
potencialmente proveedoras podran abrir la conversacion con el envio de preguntas a

través del chat de la reunion.
Duracion: 10 minutos por empresa aproximadanmente.

Presentaciéon de proveedores: Las empresas proveedoras presentaran los productos e

insumos que ofrecen y sus caracteristicas que tengan relacion con los productos
demandados. Se otorgara para esta actividad cinco minutos aproximadamente por cada
empresa proveedora. De igual forma, a través del chat de la reunion se haran las preguntas
a los proveedores que se responderan al finalizar.

Duracion: 30 minutos
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Ronda de preguntas, respuestas y aclaraciones: En este punto se responderan las

preguntas formuladas en el chat y se haran aclaraciones que sutjan entre los asistentes
alrededor de los productos.

Duracion: 10 minutos

Relacionamiento directo: Es un espacio de entrevista unicamente entre los

demandantes y empresarios oferentes que manifestaron durante las presentaciones el
interés de conocer con mayor detalle los productos presentados, los cuales tienen la
oportunidad de iniciar alguna relacién de negocio. Las citas para cada entrevista seran
organizadas por el gerente del clister a partir de consultas realizadas a los empresarios

durante las presentaciones.
Duracion: 20 minutos
3. Cierre de compromisos

Terminado el espacio de entrevistas o de conformacion de citas de reuniones, se efectuara
un cierre del ejercicio donde se resumiran las principales conclusiones en torno a los
productos e insumos identificados por los participantes y se verificara la intenciéon de
posibles negocios entre empresas a partir de un consulta corta diseflado en survey monkey

(ver al final de este anexo).

A través de esta herramienta se indagara con los asistentes sobre los productos, insumos
y empresas que tendrian interés de continuar en contacto (con o sin entrevista). Los
resultados no seran publicos, pero permitiran que la Gerencia de la Iniciativa Claster
pueda promover y continuar los encuentros bilaterales y hacer seguimiento a las

oportunidades de negocio que se desprenden del piloto.
La Gerente cerrara el evento con las conclusiones y generalidades del mismo.

Duracion: 30 minutos.
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Contenido de la consulta sobre intencion de continuar con el acercamiento.

1. Nombre de la empresa:

En el caso de ser empresa proveedora:

2. ¢La oferta de productos de su empresa cumple con las caracteristicas de los
requerimientos de las empresas del Cluster?

A.SI_ B.NO__ C Requiere ajustes o adaptaciones

Explique brevemente su respuesta

En el caso de ser empresa del Cluster:

3. ¢La oferta de las empresas productoras cumplen con los requerimientos de su empresa?
A. SI B.NO C. Requiere ajustes o adaptaciones

Explique brevemente su respuesta

¢Cuales fueron los principales productos e insumos que le generaron interés de posible
compra?

Explique brevemente su respuesta

¢Qué proveedores le generaron interés?

4. Para todos los participantes

Estarfa interesado en continuar los contactos con alguna de las empresas asistentes al

ejercicio

A.SI___ B.NO
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