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El acceso o profundizacion de mercados por parte de una empresa es vital para su desarrollo y
crecimiento, de hecho, su objetivo principal es que los productos o servicios que se generen lleguen al
mercado y a los consumidores de este, a través de las ventas, que son las que representan el mayor
generador de ganancias.

Estas ganancias que crean rentabilidad permiten a las empresas su supervivencia y adaptacion a las
dindmicas cambiantes del entorno e impulsan a las empresas a crecer y a ser capaces de abastecer
diferentes mercados.

Por otra parte, al aumentar las ventas a partir de la profundizacion de mercados y/o el acceso
a nuevos, se trascienden las realidades empresariales, impactando positivamente los territorios
en donde se desarrollan los procesos productivos y comerciales. Lo anterior por cuanto la
comercializacion dinamiza la economia de los territorios y de los paises, movilizando numerosos
procesos tal como la produccién y la distribucion, en donde diferentes actores participan. En este
sentido, la comercializacion genera oportunidades de trabajo, ya que entre mayor sea la demanda de
productos y/o servicios a las empresas, mayores oportunidades laborales se crearan.

En Colombia, de acuerdo con la Ultima Encuesta Mensual de Comercio del Dane (2024), entre el
periodo de enero a noviembre de 2023, las ventas reales del comercio minorista decrecieron 6,7 %
en relacion con el mismo periodo de 2022. Por su parte, el comercio de los grandes almacenes e
hipermercados aumentd 9,1%, al igual que la variacion del margen comercial del comercio al por
mayor (ventas - costo de la mercancia vendida), que fue del 2,7%.

La ultima encuesta de micronegocios del Dane (2023) evidencia que los ingresos de estos negocios

han disminuido notablemente desde el 2021. De hecho, mientras que la variacion de los ingresos para
el tercer trimestre de 2023 fue de 3,3%, en el mismo trimestre de 2022, la variacion fue de 35,6%.
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En este sentido, es importante resaltar que en el CONPES 4129 de 2023 de la Politica Nacional de
Reindustrializacion se propone como una de las acciones a cargo del Ministerio de Comercio, Industria
y Turismo, la promocion de circuitos cortos de comercializacion para el desarrollo y fortalecimiento de
los encadenamientos productivos.

Por esto, en la Adenda 2024 al Convenio Marco de Entendimiento entre dicho Ministerio y
Confecamaras, se incluyeron actividades de acompafiamiento y asesorias especializadas para el
fortalecimiento de las capacidades comerciales en el marco de programas como la ruta de apoyo al
desarrollo de las microempresas; los conglomerados empresariales o clisteres, como mecanismos
para el desarrollo de encadenamientos productivos; vy la internacionalizacion de las regiones.

Para lo anterior, el papel de las camaras de comercio es vital, considerando que tienen la posibilidad
de proporcionar informacion actualizada y estratégica sobre los mercados locales, nacionales e
internacionales, 1o que ayuda a las empresas a tomar decisiones informadas, asi como facilitar la
creacion de redes de contactos al organizar eventos, ferias y encuentros comerciales que conectan
a empresas con potenciales socios, clientes y proveedores, generando un aprovechamiento del
mercado interno.

Con el fin de potenciar estas cualidades de las Camaras y visibilizarlas, se propone el siguiente
programa que estandariza el proceso de acompanamiento a las empresas para vender mas y mejor.
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Promover el acceso a nuevos mercados y la profundizacion en los existentes de empresas y unidades
productivas vinculadas como afiliadas a la camara o a iniciativas cllster o apuestas productivas de los
departamentos.

Micro y pequefias empresas afiliadas a la camara de comercio o vinculadas a las iniciativas clister o a
las apuestas productivas priorizadas.

Se recomienda priorizar a las empresas afiliadas de la Camara, dado el alto valor que este programa
puede ofrecerles, generando mayores volumenes de ventas y diversificacion de clientes.

Esquema gréfico de la ruta metodoldgica
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Paso 1: Paso 2:
Definicion y seleccion Caracterizacion
de empresas y diagnostico

B Paso 1.

I Con el fin de focalizar las intervenciones que el programa propone, se sugiere priorizar
los afiliados o iniciativa(s) cluster o apuesta(s) productiva(s) estratégica(s), para
posteriormente, realizar una convocatoria a 1os empresarios vinculados a tales iniciativas.

Para el proceso de seleccion de las empresas que participaran en el programa, se deberan
tener en cuenta al menos los siguientes criterios:

Empresas micro o pequenas.

Constituidas legalmente con minimo 1 afo de existencia y matriculadas en la Camara
de Comercio.

Que cuenten con uno o varios productos o servicios en el mercado.

Que sean afiliadas o participen en una iniciativa cluster o apuesta productiva de la
region.

Paso 2.

Luego de seleccionar a las empresas que haran parte del programa, se debe proceder con la
aplicacion de la herramienta de caracterizacion y diagnéstico, para determinar su estado en
cada uno de los aspectos relacionados con la comercializacion:

Costeo y fijacion de precios

Uso de herramientas y medios digitales para la comercializacion
Servicio al cliente

Imagen de la empresa y sus productos o servicios

Estrategia de mercado y ventas

Técnicas de negociacion

Guia Metodoldgica del Programa Vende +




Paso 2: Paso 3:
Caracterizacion Fortalecimiento
y diagnostico Comercial

La informacion resultante de la aplicacion del diagnéstico a cada una de las empresas
seleccionadas debe permitir su caracterizacion en nivel basico, intermedio o avanzado.

Paso 3.

A partir de los resultados del diagndstico, se debe implementar un proceso de fortalecimiento
de capacidades y habilidades para la comercializacion. Este fortalecimiento consta de seis
modulos, distribuidos en dos fases.

La FASE UNO, consta de tres médulos que a continuacion se describen, los cuales se
desarrollaran de manera optativa, de acuerdo con las necesidades de cada empresario,
identificadas a través de la herramienta de diagnoéstico; por tanto, sélo las empresas
categorizadas en “nivel basico e intermedio” tendran que cursar estos modulos.

Costos y fijacion de precios.

Intensidad minima: 6 horas
Costos.
Margenes por canal de comercializacion.
Margenes de promocion, descuento y temporadas.
Modelos de optimizacién de precios - pricing.

Uso de herramientas y medios digitales para la comercializacion.
Intensidad minima: 6 horas

Marketing Digital.

Marketplaces.

Uso de billeteras virtuales.

Redes sociales.

Guia Metodoldgica del Programa Vende +




Paso 3:
Fortalecimiento
Comercial

Servicio al cliente.

Intensidad minima: 6 horas
Habilidades de comunicacion.
Estrategia de venta y soporte.
Fidelizacion y retencion de clientes.
Manejo de quejas y situaciones dificiles.

Estos mddulos se pueden realizar a través de talleres virtuales o presenciales de alrededor de 6 horas cada
uno, en donde maximo 3 horas seran tedricas y al menos 3 horas seran practicas.

La FASE DOS consta de tres moédulos que deberan ser tomados por todas las empresas, incluyendo
aquellas en nivel avanzado, pues estos contenidos tienen como objetivo preparar a las empresas para su
participacion en espacios comerciales y citas de negocios. Los contenidos de estos médulos se detallan a
continuacion.

Imagen de la empresas y sus productos o servicios.
Intensidad minima: 6 horas

Tendencias.

Empaques.

Imagen corporativa.

Piezas de posicionamiento: brochure, POP, papeleria.

Estrategias de mercado y ventas.
Intensidad minima: 4 horas
Analisis de la propuesta de valor.
Canales de comercializacion y requerimientos.
Logistica.
Plan de ventas.
Acuerdos de comercializacion.
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Paso 3: Paso 4:
Fortalecimiento Laboratorio de relacionamiento
Comercial comercial

Técnicas de negociacion.
Intensidad minima: 4 horas
Preparacion preventa y cierre de venta en citas, ferias y ruedas de negocios.
Negociacion Gana-Gana y de largo plazo.
Elementos y técnicas de negociacion.
Pitch comercial.

Estos mddulos deberan ser presenciales y grupales con una duracion para el primer médulo de
al menos 6 horas y para el segundo y tercer médulo, de 4 horas cada uno. Cada médulo incluira
componentes tedricos y practicos.

Paso 4.

Con el fin de probar y afinar los conocimientos y habilidades adquiridos en el fortalecimiento comercial,
se desarrollara un laboratorio o workshop, en la que las empresas participantes del programa
presenten entre ellas su portafolio de productos o servicios, a manera de gjercicio de relacionamiento
comercial, en el que ademas se fomentara la identificacion y establecimiento de posibles contactos
comerciales, creando un ambiente propicio para la colaboracion y la expansion de redes comerciales.

Para lograr dichos objetivos, se sugiere considerar la siguiente estructura:
Sesién introductoria: en la que la camara explicara la metodologia de trabajo a los

empresarios participantes, indicando el mecanismo de organizacion que se usara, asi como el
objetivo y mecanica de los espacios de retroalimentacion y relacionamiento.
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Paso 4: Paso 5:
Laboratorio de relacionamiento Conexiones
comercial comerciales

Sesidn de citas rapidas: los participantes se organizaran en grupos pequefios o uno
a uno, de manera que se permita la realizacion de sesiones rotativas en donde cada
empresa exponga su portafolio a otros empresarios en un formato de presentacion
breve.

Retroalimentacion y mejoras: sesion colectiva en donde las empresas deben
compartir sus experiencias en la sesidn para recibir sugerencias de mejora con
respecto a la presentacion que hicieron de su empresa y productos.

Espacio de relacionamiento: una vez finalizada la sesion de retroalimentacion, se
recomienda generar un espacio libre donde los empresarios puedan interactuar con
aquellos con los que identificaron afinidad u oportunidades de colaboracion.

Es importante que durante la jornada se cuente con el acompariamiento del equipo de trabajo

de la Camara, para que brinde apoyo y retroalimentacion a las empresas participantes en
relacion con su desempeno en los diferentes momentos previstos.

Paso 5.

Se trata de jornadas de relacionamiento comercial, ferias comerciales o ruedas de negocio, en
las que las empresas, a través de la puesta en practica de los conocimientos adquiridos en el
programa, desarrollen conexiones comerciales efectivas.

Para la realizacion de estos espacios, se recomienda la implementacion de las siguientes
acciones:
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Paso 5:
Conexiones
comerciales

Preparacion:

Disefie una agenda que incluya las sesiones de relacionamiento, presentaciones
comerciales y espacios de reunién uno a uno.

Defina los potenciales compradores, de acuerdo con las necesidades y preferencias de las
empresas participantes del programa.

Seleccione una locacion para la rueda comercial, que sea accesible y conveniente para
los participantes y que cuente con los espacios adecuados para el desarrollo de las
actividades previstas en la agenda.

Defina el mecanismo que se usara para la programacion y gestion de las reuniones entre
empresarios, de acuerdo con los objetivos comerciales (plataforma tecnoldgica, formatos
en Excel u otro).

Identifique y disponga los requerimientos técnicos y logisticos de las empresas o expertos
que se incluyan en la agenda.

Defina el personal logistico que se va a requerir en cada uno de los momentos del evento
y determine claramente los roles y responsabilidades de cada uno.

Invitacién y registro:
Envie invitaciones y agenda a las empresas que participaron en el programa, asi como a
aquellas identificadas con potencial de compra.
Establezca un mecanismo de registro en linea y confirmacion de participaciones a través
de llamadas telefonicas o mensajes de texto que permita recopilar informacion clave para
la logistica del evento.
Disponga los materiales necesarios para el desarrollo metodolégico del evento:
escarapelas de identificacion, formato de registro de participantes, agenda de citas,
formato de seguimiento y conclusiones de las citas y encuestas de satisfaccion.
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Paso 1: Paso 2: Paso 3: Paso 4:
Definicion y seleccion Caracterizacion Fortalecimiento Laboratorio de relacionamiento

de empresas y diagnostico Comercial comercial

3. Realizacién del espacio comercial:

© Asegurese de que el equipo organizador llegue con tiempo antes del inicio del evento, de
manera que al arribo de los empresarios todo esté listo, mobiliario dispuesto, y equipos de
sonido y video debidamente probados.

@ Garantice una adecuada sefalizacion de los espacios en los que se desarrollara el evento
y de tener personal disponible para brindar orientacion a quien lo necesite.

@ Procure ser puntual en el desarrollo de las actividades de acuerdo con lo previsto en la
agenda, si hay algun retraso, prevea mecanismos para hacer eficiente el uso del tiempo.

@ Disponga personal de apoyo suficiente para asegurar el correcto desarrollo de los
espacios de relacionamiento comercial (en el caso de inasistencia de algun comprador o
terminacion anticipada de las citas, programacion de encuentros de Ultimo minuto).

4. Evaluacion y retroalimentacion:

© Recuerde recopilar los formatos de seguimiento y conclusiones de las citas y encuestas de
satisfaccion al final del evento.

@ Analice la informacion recopilada, como insumo para la medicion de los indicadores
previstos en el programa.

o Documente las lecciones aprendidas del evento, tanto lo que salié bien, como los
aspectos a mejorar, lo que sera Util para el desarrollo de nuevos espacios de conexion
comercial.

Vale aclarar que estos espacios de relacionamiento entre empresas (B2B), pueden complementarse con
muestras empresariales enfocadas en dar visibilidad frente a clientes finales (B2C), con el apoyo de aliados
tales como centros comerciales, asociaciones deportivas o recreativas, entidades de entretenimiento local o
informativas, universidades, entre otras.
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Paso 5: Paso 6:
Conexiones Seguimiento y
comerciales medicion

Estas alianzas son de gran importancia en el caso de eventos comerciales especificamente enfocados
en consumidores finales (B2C). Las ferias comerciales particularmente, son de especial utilidad cuando
las empresas participantes del programa son del sector comercio o producen bienes de interés
especialmente minorista como artesanias, confeccion, comestibles, entre otros.

Se recomienda que cada camara defina la fecha o fechas especificas en junio y octubre para la
realizacion de las ruedas de negocio o espacios comerciales y su modalidad (virtual o presencial), de

manera que se pueda generar un impacto mediatico acerca de la incidencia de las Camaras de Comer-
cio en la dinamizacion comercial de las empresas y por tanto, en su sostenibilidad y crecimiento.

Paso 6.

Con el fin de medir el fortalecimiento comercial para cada empresa, se debe aplicar el cuestionario del
diagnodstico de salida para identificar posibles mejoras en las empresas participantes en materia de
comercializacion.

Para la medicion del programa, a continuacion se describen los indicadores:

Indicadores de primer nivel:

Numero de contactos de potenciales clientes.
Numero de los negocios 0 acuerdos comerciales gestionados o cerrados’.
Valor de las expectativas de negocio.

" Los acuerdos comerciales gestionados / cerrados se verificaran con cualquiera de las evidencias: intenciones de compra de
las empresas, contratos, pedidos, érdenes de compra, entre otros.
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Paso 6:
Seguimiento y
medicion

Indicadores de segundo nivel:

Numero de empresas caracterizadas y diagnosticadas que participan en el programa.

Numero de empresas que reciben fortalecimiento comercial.

Numero de empresas beneficiarias y clientes que participan en las jornadas de conexion
comercial.

Resultados de la encuesta de satisfaccion de los participantes del programa.

Aumento porcentual en las ventas de las empresas beneficiarias relacionado con su
participacion en las jornadas de conexion comercial (medido a los dos meses siguientes a la
realizacion de dichas jornadas).

Hm
£2®

La socializacion de resultados es un factor muy importante por cuanto permite fortalecer
el posicionamiento de las Camaras de Comercio como entes protagonicos del
desarrollo empresarial, asi como mejorar su imagen y niveles de confianza en los
empresarios y la comunidad en general. Por tanto, se recomienda implementar el
despliegue de comunicaciones 360°, que consiste en la documentacion de casos de
éxito, a través de videos y fotografias y la socializacion de resultados en medios de
comunicacion tradicionales, alternativos y redes sociales.
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