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Resumen 

En el desarrollo de la consultoría empresarial en la organización A.S.S. LTDA, se fortaleció el 

vínculo generando procesos de investigación para mejorar el desempeño empresarial en cuanto al 

tema de las exportaciones de servicios promoviendo a su vez la aplicación de valores éticos y 

morales en el desempeño de las funciones. Se inició un asesoramiento en el marco del programa 

“Fabricas de internacionalización” ofertado por PROCOLOMBIA (Exportaciones, Turismo e 

Inversión Marca País) en el cual se hicieron avances en cuanto a la preselección de los países en 

los cuales la organización desea comercializar los servicios, los cuales fueron Argentina, México, 

Chile, Brasil, y E.E.U.U. también se seleccionaron los 2 servicios dentro del plan de trabajo de 

exportaciones los cuales fueron el Fast Training Mobile Learning y la Tecnología de realidad 

virtual y aumentada. Con esto se logró dejar un avance en el largo trayecto hacia la exportación de 

servicios que desea ejecutar la empresa A.S.S. LTDA. 

Palabras claves: mercados internacionales, exportación de servicios, sistema aduanero, 

gestión documental 
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Abstract 

In the development of business consulting in the organization A.S.S. LTDA, the link was 

strengthened, generating research processes to improve business performance regarding the issue 

of exports of services, while promoting the application of ethical and moral values in the 

performance of functions. Consultation was initiated within the framework of the 

"Internationalization Factories" program offered by PROCOLOMBIA (Exports, Tourism and 

Country Brand Investment) in which progress was made in terms of the pre-selection of the 

countries in which the organization wishes to market the services, which were Argentina, Mexico, 

Chile, Brazil, and E.E.U.U. The 2 services within the export work plan were also selected, which 

were Fast Training Mobile Learning and Virtual and Augmented Reality Technology. With this, 

it was possible to leave an advance in the long journey towards the export of services that the 

company A.S.S. LTDA. 

Keywords: international markets, export of services, customs system, document 

management 
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Glosario 

Comercio: Actividad económica que consiste en la transferencia de bienes y servicios entre 

dos personas o entidades. 

Consultoría: Servicio profesional especializado en áreas, prestado por empresas o por 

profesionales con experiencia o conocimientos específicos.  

CPC: Clasificación central de productos. 

DANE: Departamento Administrativo Nacional de Estadística.  

DIAN: Dirección de Impuestos y Aduanas Nacionales. 

Exportación: Es cualquier bien o servicio enviado fuera del territorio nacional. 

Impuesto: Obligación de pago que el estado impone a sus ciudadanos sin contraprestación 

directa de bienes o servicios.  

IVA: Impuesto sobre el Valor Agregado. 

RUT: Registro Único Tributario. 
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Introducción 

La empresa Santandereana A.S.S. Ltda., además de tener presencia de manera local y 

nacional, quiere acceder a mercados internacionales, generando intercambios que satisfagan 

objetivos organizacionales, para crecer mirando al exterior. Es por eso que el presente documento 

es el resultado de una propuesta para su expansión, donde se logran identificar oportunidades que 

tiene la empresa para lograr conquistar nuevos servicios en el mercado exterior, que puedan ser 

cubiertos con las habilidades y recursos que se tienen disponibles. 

Así mismo, se establece la estimación de los mercados potenciales para la empresa A.S.S. 

Ltda., determinando los países que tienen necesidad de capacitación en seguridad y salud, 

permitiendo generar estrategias de desarrollo, logrando elegir mercados exteriores más favorables, 

para una entrada más adecuada con potencial de crecimiento. 

En cuanto a la ruta de la gestión para el sistema de aduana colombiana, se encontrará todo 

el camino que facilitará las operaciones de comercio exterior, permitiendo mayor proximidad y 

conocimiento de las reglas para entrar al mercado, eliminando barreras que le permiten abrir un 

mundo de oportunidades donde se destacan las ventajas competitivas propias y únicas. 

Para finalizar, se destaca en esa búsqueda de internacionalizar las operaciones de la 

empresa, la determinación del trayecto para la gestión documental y así establecer un camino que 

permita la exportación de los servicios, superando los obstáculos a la internacionalización. 
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1. Planteamiento del Problema 

La empresa A.S.S. Ltda., ubicada en la capital del Departamento de Santander, en la ciudad 

de Bucaramanga, está en la búsqueda de encontrar estrategias que le permitan expandir las 

operaciones en nuevos mercados fuera de su país de origen, teniendo un el firme objetivo de 

acceder a nuevos clientes y aumentar los beneficios. 

Para ese proceso de ampliación a nuevos países y territorios, se muestra que no tiene 

identificadas las oportunidades para expandirse con nuevos servicios en el mercado exterior, 

causando desconocimiento de las oportunidades comerciales. Es así como, no tiene establecido un 

mecanismo para estimar los mercados potenciales, lo que demuestra que no tiene un foco claro 

que le permita conocer los países que tienen necesidad de capacitación, específicamente en el 

servicio de seguridad y salud para generar las estrategias de expansión. 

Así mismo, la empresa A.S.S. Ltda., carece de una ruta de la gestión para el sistema de 

aduana colombiana, lo que no le facilita tener claro las operaciones de comercio exterior, causando 

que no responda a los requisitos, conocimientos y necesidades actuales para lograr su desarrollo y 

competitividad en lo internacional. 

Además, tienen reducidos conocimientos para disponer de un trayecto para la gestión 

documental que le permita exportar servicios a nivel internacional, causando baja competitividad, 

baja capacidad de generar alianzas con empresas extranjeras y bajas oportunidades de entrar en 

nuevos mercados. 
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2. Justificación 

En el mundo global es necesario la integración y la participación, hacer parte de a ecuación, 

importar y exportar. Aunque la forma rentable es exportando, y la empresa A.S.S. Ltda., debe 

encontrar las estrategias que permitan hacerlo, específicamente con la expansión a nuevos 

mercados, con el objetivo específico de adquirir nuevos clientes y generar más rentabilidad, 

transformando la empresa desde la competitividad. 

En el camino de expansión, identificadas las oportunidades con nuevos servicios en el 

mercado exterior, va lograr tener clara la apertura en el mercado, conociendo las oportunidades 

del mercado. Además, si tiene establecido un mecanismo para estimar los mercados potenciales, 

le va a permitir conocer los países que tienen necesidad de capacitación, específicamente en el 

servicio de seguridad y salud, así gestionar estrategias expansión aprovechando las ventajas 

comparativas y competitivas. 

Seguidamente, la empresa A.S.S. Ltda., con una ruta de la gestión para el sistema de aduana 

colombiana, le facilita las operaciones de comercio exterior, generando una respuesta positiva que 

reduce tiempos en la toma de decisiones para lograr su desarrollo y competitividad. 

Por último, tener cocimientos en el trayecto para la gestión documental que le permita 

exportar servicios a nivel internacional, será el resultado positivo de mayor competitividad, 

capacidad de generar alianzas con empresas extranjeras y mejores oportunidades de entrar en 

nuevos mercados, abriendo paso a nuevas oportunidades. 
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3. Objetivos 

3.1 Objetivo General 

• Desarrollar una propuesta de internacionalización para la empresa A.S.S. Ltda., buscando 

oportunidades de expansión, mercados potenciales y desarrollo e implementación de 

nuevas tecnologías. 

 

3.2 Objetivos Específicos  

• Identificar oportunidades que tiene la empresa A.S.S. Ltda., para expandirse con nuevos 

servicios en el mercado exterior. 

• Estimar los mercados potenciales para la empresa A.S.S. Ltda., con foco en países que 

tienen necesidad de capacitación en seguridad y salud para estrategias de expansión. 

• Establecer una ruta de la gestión para el sistema de aduana colombiana para facilitación de 

operaciones de comercio exterior. 

• Determinar el trayecto para la gestión documental para exportar servicios a nivel 

internacional. 

 

4. Descripción General de la Empresa 

 

4.1 Características generales empresa A.S.S. Ltda 

Sus siglas significan Ambiente, Seguridad y Salud. Es una empresa que nació en el año de 

1998 con el objetivo claro de hacer del mundo un lugar más seguro, habitable y sostenible, cuyo 

propósito está dirigido a consultar empresas en áreas sensibles y de alto impacto, como lo son la 
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seguridad y salud en el trabajo, la gestión de riesgos de incidentes y desastres y la gestión 

ambiental.  

A.S.S. Ltda., es una empresa con 1.450 horas de formación, 521 personas formadas, 247 

certificaciones entregadas, y 32 empresas atendidas, cuya sede se encuentra ubicada en la carrera 

32 No 20-79 en la ciudad de Bucaramanga, departamento de Santander (A.S.S Ltda, 2023). 

 

4.2 Portafolio de Productos y Servicios de A.S.S. Ltda 

La empresa ofrece la prestación de servicios de formación y consultoría especializada 

utilizando nuevas tecnologías en: 

• Realidad virtual y aumentada para la formación.  

• Diseño de experiencias informativas y formativas de trabajadores y comunidad mediante 

la creación de escenarios y simulaciones virtuales inmersivas y gamificadas con alto 

realismo, para fortalecer procesos de aprendizaje y concienciación, combinando la realidad 

virtual y aumentada. Aplicación en:  

• Formación de trabajadores en tareas de alto riesgo y prevención de actividades 

laborales.  

• Evaluación de competencias laborales.  

• Marketing, showroom virtual para lanzamiento de proyectos, productos, recorrido 

por tienda virtual y sitios turísticos utilizando videos e imágenes 360° y aplicación 

en realidad virtual. 

• Concienciación social, apoyo a iniciativas de sensibilización en cambio climático, 

cultura corporativa y ciudadana, prevención de accidentes viales, etc. 



PRACTICA EMPRESARIAL                                                                                                       17 

• Consultoría y formación en Seguridad y Salud en el Trabajo. Especialista en el área, 

desde la revisión de normativas y aplicación de la misma en el espacio de trabajo 

de la empresa. 

• Consultoría para la implementación, mantenimiento, evaluación y mejora continua del 

Sistema de Gestión de Seguridad y Salud en el Trabajo. El alcance es:  

• Diseño y producción de material didáctico y visual (videos) como apoyo en la labor 

de sensibilizar a los trabajadores sobre la importancia de la prevención en riesgos 

laborales. 

• Documentación e implementación de sistemas integrados de gestión. 

• Señalización: Estudios y suministro de señalización en seguridad y emergencias 

(planos de evacuación), dispositivos para señalización vial; señalización inclusiva, 

etc. 

• Tareas de alto riesgo. La empresa cuenta con Centros de Entrenamiento para trabajo seguro 

en alturas en Piedecuesta y Barrancabermeja avalados por el Ministerio de Trabajo. Diseño, 

documentación e implementación de programas en: 

• Trabajo seguro en alturas. 

• Trabajo en espacios confinados y excavaciones. 

• Trabajos en caliente. 

• Trabajos con energías peligrosas. 

• Trabajo con sustancias químicas peligrosas. 

• Inspecciones a sitios de trabajo 

• Revisión de documentación. 

• Inspección de equipos individuales y colectivos. 
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• Aplicación de procedimientos y controles operacionales. 

• Diseño y ejecución de simulacros. 

• Consultoría y formación en gestión del riesgo e incidentes y desastres. Gestión de riesgo 

de desastres (conocimiento, reducción y manejo de desastres), y adaptación al cambio 

climático. Diseño, implementación, evaluación y mejora continua de: 

• Plan de gestión del riesgo departamental, municipal y para empresas de servicios 

públicos. 

• Plan de emergencia y contingencia, Disaster Recovery Plan (DRP) - Plan de 

recuperación de desastres. 

• Business Continuity (BCP) – Plan de continuidad del negocio. 

• Plan de gestión de riesgos en instituciones educativas. 

• Consultoría en gestión ambiental y adaptación al cambio climático. Estudios de impacto 

ambiental y cumplimiento de normativa ambiental (componente social, físico y biótico). 

Planes y programas en educación ambiental y cambio climático. Proyectos en ecoturismo. 

Campañas en educación ambiental: 

• Protección de especies en vías de extinción. 

• Reducción de la huella de carbono. 

• Uso eficiente y ahorro de agua y energía. 

• Reciclaje (aprovechamiento de residuos) y consumo sostenible. 

• Movilización sostenible uso de la bicicleta. 

• Metodología Lego © Serious Play (LSP). Es una técnica para facilitar la reflexión, la 

comunicación y la resolución de problemas, que pueden utilizar las organizaciones, los 

equipos de trabajo y las personas en general. Se basa en investigaciones profundas 
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realizadas en las áreas de negocios, desarrollo organizacional, psicología y aprendizaje, y 

está basada en el concepto del “conocimiento que tienen manos”. Alcance: 

• Talleres ajustados a requerimientos del cliente (emprendimiento, innovación, 

comunicación organizacional, gestión del cambio, etc.) 

• Workshops para empresas y equipos de trabajo (A.S.S Ltda, 2023). 

 

4.3 Aspectos del Mercado que Atiende 

Hoy en día las empresas prestan una mayor atención a los vínculos existentes entre 

productividad, calidad, y seguridad y salud en el trabajo, a incluir un mayor control de las 

condiciones ambientales en la empresa y su relación con el medio ambiente de trabajo; y a adoptar 

voluntariamente códigos de conducta, es por esto que A.S.S. Ltda., incursiona en este mercado 

ofreciendo diferentes programas de consultoría y formación implementando nuevas tecnologías 

(A.S.S Ltda, 2023).  

 

5. Marco de Referencia 

 

5.1 Marco Conceptual 

• Internacionalización. “Es un proceso que se desarrolla en el tiempo, a través del cual una 

empresa adquiere un aprendizaje incremental y aumenta su participación internacional 

durante la vida de la organización” (Albertoni & Horta, 2021, p. 80). 

• Negocios internacionales. Por negocio se entiende la “Negación del ocio”, es decir, hacer 

algo para lograr un beneficio y cuándo es que se hace ocurre en uno o más países diferentes 

del país de origen se habla de negocios internacionales (Lermar Kirchner & Márquez 
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Castro, 2020, p. 31). Los negocios internacionales son las transacciones de negocios que 

ocurren entre personas, empresas o gobiernos de dos o más países. “Estas transacciones 

son las que originan el movimiento de bienes y servicios, de capital, así como transferencia 

de tecnología, que se realiza fuera de las fronteras nacionales” (Hernández Contreras, 2014, 

p. 27). 

• Comercio Internacional. “Es un concepto más amplio, pues abarca el flujo de relaciones 

comerciales internacionales, sin hacer referencia a un país en específico” (Hernández 

Contreras, 2014, p. 28). “Se dice además que es la adquisición de bienes, servicios y/o 

capitales que provienen de otros países en donde se involucran los habitantes del planeta” 

(Arciniegas Ortiz & Osorio Arcila, 2018, p. 27). Otro concepto define que  

el comercio internacional, comprende tanto la exportación que corresponde a la 

venta de productos (bienes y servicios) originarios de un país a clientes situados en otro 

país, como la importación, que es la compra de bienes o servicios a un proveedor originario 

de un país distintos al del comprador (Lermar Kirchner & Márquez Castro, 2020, p. 5). 

“Es la forma concreta de implementar los negocios a esta escala (Hernández Contreras, 

2014, p. 26). 

• Comercio Exterior. Como cualquier otra relación comercial, está basada en el intercambio 

de mercancías y de servicios entre empresas ubicadas en diferentes países (entre residentes 

y no residentes). “Cuando se habla del intercambio entre naciones el concepto recibe el 

nombre de Comercio Internacional” (Martín Martín & Martínez Gormaz, 2014, p. 35). El 

comercio exterior es una variable de todo sistema económico que trata de la inserción de 

un país. “De esta inserción surge la balanza comercial, registro contable que da cuenta 
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anual de las importaciones y exportaciones de objetos transportables, generalmente físicos, 

que se registran en las aduanas” (Hernández Contreras, 2014, p. 28). 

• Exportación de servicios: Según la clasificación de la Organización Mundial del Comercio 

(OMC), la forma de exportar un servicio se caracteriza por el "elemento" que se desplaza 

al otro país, bien sea el proveedor (exportador)del servicio (modos 3 y 4), el consumidor 

del servicio (modo 2) o el mismo servicio (modo 1). 

• Acuerdos internacionales: Según el Ministerio de Comercio en Colombia, los acuerdos 

comerciales internacionales deben suplir los siguientes aspectos:  

• Intercambios de bienes y servicios agrupados por sectores productivos. 

• Efecto de los Tratados de Libre Comercio en la generación, pérdida y remuneración 

del empleo formal e informal en los sectores productivos. 

• Inversión extranjera directa de Colombia y sus socios comerciales y el impacto que 

los Tratados Comerciales han tenido en este indicador. 

• Estrategias de los Ministerios para el aprovechamiento de los Acuerdos 

Comerciales. 

• Diversificación de la oferta exportadora. 

• Registro Único Tributario: Es el proceso por el cual las personas naturales, jurídicas y 

demás sujetos de obligaciones administradas por la DIAN, obligados a inscribirse, se 

incorporan en el RUT con el cumplimiento de las condiciones y requisitos establecidos en 

el Capítulo 2, Título 1, Parte 6 del Libro 1 del Decreto 1625 de 2016. 

• Las personas naturales que en el correspondiente año gravable adquieran la calidad de 

declarantes del impuesto sobre la renta y complementarios, acorde con lo establecido en 

los artículos 592, 593 y 594-1 del Estatuto Tributario, tendrán plazo para inscribirse en el 
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RUT hasta la fecha de vencimiento prevista para presentar la respectiva declaración. Lo 

anterior, sin perjuicio de la obligación de registrarse por una situación diferente (DIAN, 

2023). 

• Comex 360: El servicio Comex 360, el cual busca acelerar y fortalecer los procesos de 

creación y/o estructuración del área de comercio exterior, mediante una asesoría 

especializada. 

• Matriz de selección de países: La finalidad de esta herramienta de marketing internacional 

es identificar y valorar unos criterios para realizar de forma objetiva la selección de 

aquellos países más favorables para la internacionalización. 

• Factura comercial: La Cámara de Comercio Internacional, sobre las Operaciones de 

Crédito Documentario define la factura comercial como “… el documento contable por 

medio del cual el vendedor solicita el pago al comprador por el importe de las mercancías 

y/o de los servicios suministrados.” 

• Matriz de seguimiento de clientes: Realice un seguimiento de las oportunidades de ventas 

con esta plantilla de seguimiento de clientes potenciales. Con esta hoja de cálculo de 

seguimiento de clientes potenciales de Excel se pueden realizar previsiones de los ingresos 

de ventas mensuales. 

 

5.2 Marco Teórico 

 

5.2.1 Internacionalización de la Empresa 

“El enfoque en el nivel de comercio exterior al nivel de las empresas hace posible tener                                                 

nuevas visiones acerca de la organización internacional” (Helpman, 2014, p. 10).En esencia, “una 
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empresa internacional es cualquier compañía que tiene operaciones a nivel mundial, pero se 

utilizan muchos términos para designar los diferentes tipos de operaciones” (Hernández Contreras, 

2014, p. 43). “Los patrones de comercio internacional son el contexto de referencia que permite a 

las empresas tomar las mejores decisiones a la hora de expandir sus operaciones al exterior” 

(Arciniegas Ortiz & Osorio Arcila, 2018, p. 5). “El comercio entre países permite incrementar el 

vel de vida mediante la producción de más bienes disponibles para el consumo, que aquellos que 

en un principio pueden producir de manera individual” (Alonso, 2021, p. 6). 

La internacionalización desde la perspectiva de proceso es una categoría que agrupa las 

teorías que consideran el proceso de internacionalización como una forma de acumular 

conocimiento y aprendizaje, cuya fuente son los mercados extranjeros. Esta es la razón por 

las empresas nacionales llegan a convertirse en empresas internacionales (Rivera Camino, 

2017, p. 66). 

 

5.2.2 Marketing Internacional: el panorama 

“El comercio no es de ayer, el intercambio de bienes entre diferentes pueblos se viene 

dando desde los albores del hombre” (Hernández Contreras, 2014, p. 6). Al inicio del último 

milenio los chinos eran los principales comerciantes internacionales. “Aun cuando un verdadero 

sistema comercial global no se desarrollaría sino hasta alrededor de 500 años después, la seda 

china estuvo disponible en Europa desde la época de los romanos” (Cateora et al., 2020, p. 13). La 

importancia del marketing internacional viene dada por los impactos que ocasiona tanto a escala 

de países, como a escala de empresas. “En particular estos impactos ocasionados por ciertas 

tendencias, que derivan de la globalización” (Rivera Camino, 2017, p. 44). No existe una única 

estructura organizativa correcta para el marketing internacional. La diversidad geográfica es 
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consecuencia de una estrategia de expansión internacional. El impacto operativo de los diferentes 

países y regiones es un requisito para una mayor dimensión de la respuesta organizacional. “Una 

empresa geográficamente dispersa debe ampliar su conocimiento de productos, funciones y 

territorios, y profundizar en las complejidades de las diversas estructuras sociales, políticas, 

económicas e institucionales que existen en cada mercado internacional” (Hernández Contreras, 

2014, p. 44). 

El estudio del comercio internacional proporciona las primeras ideas que relacionan la 

relevancia del desarrollo económico latinoamericano para las relaciones internacionales. 

Es imposible entender las relaciones internacionales en la región sin mirar las relaciones 

comerciales asimétricas con el mundo. De hecho, América Latina ha sido un proveedor de 

materias primas para los mercados mundiales desde la época colonial (Quiliconi, 2022, p. 

131).   

 

5.2.3 Soportes Teóricos del Estudio 

El marco teórico es la base de los argumentos para plantear la propuesta, considerando los 

antecedentes y las investigaciones previas. Intentando en esta oportunidad definir los conceptos 

clave. 

 

5.2.3.1 Teoría de la Internacionalización. “Las teorías tradicionales de 

internacionalización se formularon en términos de comportamiento corporativo en la década de 

1960”; ignoraron la influencia de variables externas (Merubia, 2019, p. 47). Estas teorías 

determinan las ventajas posicionales en los mercados extranjeros en función de factores 

económicos como los costos, las economías de escala y la estructura del mercado. 
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Para que una empresa participe en la inversión extranjera directa, se deben cumplir dos 

condiciones: (i) existen ventajas para realizar actividades en el exterior, y (ii) organizar 

estas actividades en la empresa hace que sea más eficiente que venderlas o transferirlas a 

la empresa en el país extranjero en cuestión (Rivera Camino, 2017, p. 66).  

 

5.2.3.2 Teorías de la competitividad. “Los  supuestos  teóricos  básicos  son  la división 

internacional del trabajo, la especialización, la dotación de factores productivos, la teoría del valor 

trabajo, la competencia perfecta y los rendimientos constantes a escala” (Paéz et al., 2021, p. 122). 

 

5.2.3.3 Teoría de los sistemas (autor Ludwig Von Bertalanffy).“Aplicable a problemas 

que se presentan en los negocios, el gobierno o la política internacional, de muestra que el 

procedimiento funciona y conduce tanto a comprensión como a predicciones, aplicable a entidades 

que son parte inmaterial y heterogénea en alto grado” (Bertalanffy, 1989, p. 206). 

Se va a usar porque esta teoría considera a las empresas como sistemas sociales integrados 

en sistemas de interconexión e influencia, tiene un enfoque de sinergia con visión empresarial que 

tienen elementos estrechamente relacionados que interactúan entre sí para lograr el objetivo 

específico del estudio, desde dimensiones. 

 

5.2.3.4 Teoría de las Partes Interesadas (Stakeholder Theory).“Surge en el siglo XX, 

originada para la gestión estratégica en temas de liderazgo” (Freeman et al., 2021, p. 4). Esto 

significa que los intereses de estos grupos están entrelazados, y la creación de valor requiere 

comprender cómo lo hace cada parte interesada individual. A partir de esta teoría se crea una 
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política de responsabilidad social que incluye a todos los grupos de interés internos y externos con 

los que la empresa tiene relación directa o indirecta con motivo del desarrollo del objeto social. 

Está teoría es necesaria por que gestiona de manera efectiva los stakeholder, se vuelve más 

fácil identificar los mecanismos que aseguran el éxito organizacional, y su enfoque es de terceros 

interesados. Se aplica en el estudio porque se identificará el grupo que puede afectar o influir en 

el logro de los objetivos de una organización. Proceso que fomenta una relación mutuamente 

beneficiosa entre una empresa y sus stakeholders clave. Por lo tanto, el foco está en la creación de 

valor para todas las partes involucradas en la investigación, con dimensión en enfoque ético, bien 

común y carácter social. 

 

5.3 Marco Legal 

 

5.3.1 Ley 863 (29 de diciembre de 2003) 

“Por la cual se establecen normas tributarias, aduaneras, fiscales y de control para estimular 

el crecimiento económico y el saneamiento de las finanzas públicas” (Congreso de Colombia, 

2003, p. 863).  

 

5.3.2 Decreto 2223 (11 de octubre de 2013) 

Por el cual se reglamenta parcialmente el artículo 481 del Estatuto Tributario modificado 

por el artículo 55 de la Ley 1607 de 2012, relacionada con las condiciones, requisitos y 

procedimiento necesarios para que proceda la exención del impuesto sobre las ventas 

(Estatuto tributario, 2013, Articulo 481). 
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5.3.3 Decreto 1625 (11 de octubre de 2016) 

“Único Reglamentario en materia tributaria, para compilar y racionalizar las normas de 

carácter reglamentario que rigen el sector y contar con instrumentos jurídicos únicos” (Presidente 

de la República de Colombia, 2016). 

 

5.3.4 CONPES 4085 (16 de mayo de 2022) 

El objetivo de esta política es avanzar hacia el cierre de la brecha tecnológica de Colombia, 

estableciendo un trabajo articulado entre los departamentos y la nación, que busque 

profundizar la conexión del país con el mundo y, en particular, “la internacionalización de 

las actividades productivas de las regiones, con el fin de incrementar la productividad, las 

exportaciones y la inversión, y lograr así mayores niveles de prosperidad y bienestar para 

los colombianos (Departamento Nacional de Planeación, 2022, pag 10). 

 

5.3.5 Resolución 1684 (23 de mayo de 2014) 

A los efectos de la aplicación del primer método "Valor de Transacción de las mercancías 

importadas" establecido en el artículo 1 del Acuerdo sobre Valoración de la OMC, la factura 

comercial debe: Reflejar el precio realmente pagado o por pagar, por el comprador al vendedor, 

por las mercancías importadas, independientemente de que la forma de pago sea directa y/o 

indirecta. Ser un documento original y definitivo. En tal sentido no se aceptará una factura pro 

forma, etc., (DIAN, 2014). 
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6. Diseño Metodológico 

 

6.1 Tipo de Investigación 

El alcance de un proyecto de investigación se refiere a qué tan profundamente se aborda el 

problema presentado. Según Hernández Sampieri & Mendoza Torres, (2018), “existen cuatro tipos 

de investigación: exploratoria, descriptiva, correlativa y explicativa”. Bernal, (2016) “afirma que 

la investigación descriptiva se utiliza para determinar las características de un fenómeno, población 

o situación”. En el marco del proyecto se define que la investigación es descriptiva, los autores 

Hernández Sampieri & Mendoza Torres, (2018) dicen que “la investigación descriptiva mide o 

recolecta información y transmite información sobre diferentes conceptos, variables, aspectos, 

dimensiones o componentes sobre el fenómeno o problema que se investiga”. En este sentido, es 

necesario describir en detalle y con precisión los factores importantes que permiten una 

descripción clara y objetiva de los factores importantes en la toma de decisiones. 

 

 6.2 El Enfoque de la Investigación 

El enfoque metodológico de la investigación es importante para determinar las estrategias 

de recopilación y análisis de datos. Para ello, se considera que un enfoque combinado es el más 

adecuado para este proyecto, ya que según Bernal, (2016), el uso de este enfoque permite recopilar 

datos tanto cuantitativos como cualitativos. Un enfoque cuantitativo toma en cuenta datos 

numéricos y un enfoque cualitativo permite obtener información más detallada y contextual.  
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6.3 Diseño de la Investigación 

Se crea un estudio de campo para diseñar la investigación para este proyecto, porque 

permite obtener información precisa e importante sobre el contexto real en el que se desarrolla el 

proyecto. Según Hernández Sampieri & Mendoza Torres, (2018), “la investigación de campo se 

basa en la recolección de datos en el medio natural donde ocurren los fenómenos, utilizando 

técnicas como la observación, la entrevista y la encuesta”. El propósito de este tipo de 

investigación es describir y explicar los fenómenos naturales. Por otro lado, Bernal, (2016) señala 

que 

 la finalidad de la investigación de campo es obtener información sobre un problema o 

situación específica en un contexto real, por lo que la selección de los participantes y de la 

muestra requiere de una planificación especial y una estrategia de muestreo adecuada.  

En el caso de un proyecto, un estudio de campo proporciona información precisa sobre la 

situación actual y las posibilidades de éxito del proyecto en el contexto real en el que se 

desarrolla. 

 

6.3.1 El Procedimiento o Fases 

La validez, adecuación y acercamiento al objeto de investigación se basa en un método 

paso a paso de acuerdo a los objetivos planteados, los cuales se describen a continuación: 

1. Identificación de oportunidades que tiene la empresa A.S.S. Ltda., para expandirse con 

nuevos servicios en el mercado exterior. 

2. Estimación de los mercados potenciales para la empresa A.S.S. Ltda., con foco en países 

que tienen necesidad de capacitación en seguridad y salud para estrategias de expansión. 
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3. Establecimiento de una ruta de la gestión para el sistema de aduana colombiana para la 

facilitación de operaciones de comercio exterior. 

4. Determinación del trayecto para la gestión documental y lograr exportar servicios a nivel 

internacional. 

 

6.3.2 Población y Muestra Poblacional  

Partiendo del concepto de población finita la cual es la que posee o incluye un número 

limitado de observaciones o datos (Gutierrez Banegas, 2018, p. 21), para el presente proyecto se 

define que “la población está determinada los países cercanos a Colombia, partiendo del concepto 

de que cada miembro de la población tiene la misma posibilidad de pertenecer a la muestra, lo que 

suele conocerse como muestreo aleatorio” (Spiegel et al., 2013, p. 167).  

El tipo de muestra poblacional será selección no aleatoria, muestra no probabilística y  

conveniencia de acuerdo al concepto (Diz Cruz, 2016, p. 41). Teniendo en cuenta que la población 

se considera conocida y se sabe cuál es la distribución de probabilidad (Spiegel et al., 2013, p. 

167). 

 

6.4 Técnicas e Instrumentos de Recolección de Información  

Los métodos de recolección de datos se basan en la investigación de campo, cuyo propósito 

es obtener datos primarios que se logran en contacto directo con el sujeto de investigación, 

utilizando entrevistas estructuradas y cuestionarios autoadministrados para la recolección de datos 

cuantitativos. En cuanto a los datos cuantitativos, se pretende utilizar entrevistas guiadas y 

observación participante en su entorno natural. Las fuentes de datos secundarias se basan en el 

análisis de documentos físicos o virtuales a partir del uso de recursos y nuevas tecnologías de la 
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información. Por lo tanto, se utilizan herramientas disponibles además de algunos recursos 

bibliográficos de acceso abierto que demuestran validez al ser confiables utilizando motores de 

búsqueda como Google Chrome y Safari. Asimismo, para completar el desarrollo de los contenidos 

teóricos, la investigación se basa básicamente en el uso de fuentes cualitativas y cuantitativas: 

• Catálogos: Se consultarán los recursos físicos de cada una de las bibliotecas disponibles. 

• Repositorios: Se consultarán repositorios donde hay disponibilidad de artículos científicos, 

libros, revistas, trabajos de grado, informes técnicos, material de apoyo académico e 

investigativo.  

• Bases de datos: Se accederá a las bases de datos multidisciplinarias y especializadas, en 

donde se encuentran publicaciones de contenido científico y académico, que permitirán 

apoyar la investigación: EBSCOhost, Scopus, Springerlink y Clarivate Web of Science. 

 

6.5 Técnicas de Análisis de la Información  

Para el análisis de la información y enriquecer el conocimiento se utilizarán “técnicas 

combinadas entre las que se destacan muestreo probabilístico y guiado con propósito, con el 

objetivo de lograr con los resultados una perspectiva más amplia y profunda, que resultará más 

integral, completa y holística” (Hernández Sampieri & Fernández Collado, 2014, p. 537). 

La investigación se basa entre otras cosas en el diseño investigación – acción - participativa 

se desarrollará de manera colaborativa, con apoyo de los stakeholders (partes interesadas), 

entendiéndose que son los mejores conocedores de su realidad (Zapata & Rondán, 2016, p. 6), lo 

que permitirá una descripción y valoración de datos. 

Se realizará análisis de gráficos de los datos obtenidos, desde la estadística descriptiva para 

datos cuantitativos. “Para datos cualitativos se examinan los datos en su totalidad utilizando 
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técnicas de reducción y categorización de la información, a partir de antecedentes recogidos en el 

marco teórico” (Monje Álvarez, 2011, p. 192). 

. La empresa A.S.S. Ltda., ha visto la oportunidad de brindar un nuevo modelo de 

formación a partir del desarrollo de aplicaciones integradas con el uso de la realidad virtual y 

realidad aumentada para facilitar la educación de los trabajadores en materia de seguridad sin 

recurrir al uso de equipos y puntos físicos para el entrenamiento y viendo que esta problemática es 

de carácter global está considerando una excelente oportunidad para exportar servicios a países 

que los necesiten. 

 

7.1.1 Selección de Servicios para Exportar por parte de A.S.S. Ltda 

La empresa seleccionó dos (2) servicios que se van a trabajar dentro del plan de trabajo de 

las cuales se realizaron sus respectivas infografías. 

• Fast Training Mobile Learning: Aplicación para capacitaciones rápidas en dispositivos 

móviles. 

• Tecnología de realidad virtual y aumentada: Diseño de material educativo para 

información, sensibilización y formación. Servicio hecho a la medida. 

 

7.1.2 Elaboración de infografías en detalle 

En base a la elección de los dos (2) servicios que serán los principales focos de la empresa 

para el proceso de exportación como productos, se optó por realizar una infografía de producto 

dado que la intención es dar a conocer información relevante de los servicios como sus principales 

características, publico dirigido, definición, medios digitales de visualización seleccionados, etc. 

7.1.2.1 Primera infografía.  
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• Se realizó una consulta de fuentes bibliográficas para recopilar información útil y relevante 

para extraer y adaptarla al tipo de servicio que se está buscando desarrollar. 

• Se decidió usar un fondo blanco con uso de una imagen central de alta calidad que hace 

ilustración de la presentación del servicio (en un dispositivo móvil). 

• Se eligió estructurar la información en cuadros siguiendo una secuencia numérica 

explicando cada aspecto del servicio (definición, características, temas de enfoque, 

principios, formatos y público). 

• Se eligió una tipografía de fácil lectura tanto para el título principal como para la 

información descrita en los cuadros. 

• Se utilizaron colores llamativos como el rojo, amarillo, el gris, verde, azul, negro y blanco 

para resaltar los cuadros y la tipografía y en ultimas la presentación de la infografía. 

• Se utilizaron conectores que van conectados a la numeración siguiendo una circular. Se 

complementó los cuadros con imágenes ilustrativas relacionadas con el objeto social de la 

empresa, el servicio (Fast training Mobile) explicado. 
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Figura 1 Primera infografía 

 
Adaptado de A.S.S. Ltda. 

7.1.2.2 Segunda infografía (tecnologías de realidad virtual y aumentada) 

• Se realizó una consulta de fuentes bibliográficas para recopilar información útil y 

relevante para extraer y sintetizas sobre el tipo de servicio que se está buscando 

desarrollar y exponer. 

• Al igual que la infografía anterior se usó un fondo blanco con uso de una imagen central 

de alta calidad de diseño propio en el que se utilizó una plantilla de rompecabezas en donde 

se colocó en cada pieza de rompecabezas elementos relacionados a la empresa A.S.S 

LTDA como la seguridad y salud laboral y relacionado también al tipo de servicio que se 

quiere desarrollar como lo es la realidad virtual. 

• También se eligió estructurar la información en cuadros siguiendo una secuencia cíclica 

explicando cada aspecto del servicio (descripción, temas, público objetivo y materiales). 
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• De igual forma se escogió el mismo estilo de tipografía de fácil lectura tanto para el título 

principal como para la información descrita en los cuadros. 

• Se utilizaron colores llamativos como el rojo, amarillo, el gris, verde, azul, negro y blanco 

para resaltar los cuadros y la tipografía y en ultimas la presentación de la infografía. 

• Se utilizaron flechas conectoras que van conectadas del cuadro del subtema a la pieza de 

rompecabezas de la imagen central.  

• Se complementó los cuadros con imágenes alusivas al objeto social de la empresa, el 

servicio (Tecnología realidad aumentada y virtual) explicado. 

 

Figura 2. Segunda infografía 

     
Adaptado de A.S.S. Ltda. 
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7.1.3 Clasificación Central de Producto (CPC) 

A través de la revisión de la lista completa de la clasificación de productos que comprende 

bienes y servicios, se determinó que los servicios tecnológicos centrados en el desarrollo de 

aplicaciones de realidad virtual y aumentada se encuentran agrupados como: 

 

Tabla 1 Servicios tecnológicos centrados en el desarrollo de aplicaciones de realidad virtual  

 
Adaptado del DANE. 

 

Tabla 2 Servicios tecnológicos centrados en el desarrollo de aplicaciones de Realidad virtual. 

 
Adaptado del DANE. 
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Figura 3. Clasificación Central de Productos. 

 
Tomado de DANE  

 

Figura 4. Clasificación Central de Producto, Otros Servicios. 

 
Tomado de DANE  
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7.2 Estimar los mercados potenciales para la empresa A.S.S. Ltda., con foco en países que 

tienen necesidad de capacitación en seguridad y salud para estrategias de expansión 

 

7.2.1 Preselección de Mercados Internacionales 

A través de la elaboración de una matriz de preselección de mercados con el uso de 

información extraída de páginas web como trademap.com, la cual recopila datos estadísticos sobre 

exportaciones e importaciones de productos y servicios de todo el mundo. La empresa                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                   

realizó una preselección de los mercados potenciales en el continente hispano americano para 

comercializar los servicios: los 5 países preseleccionado son Estados Unidos, México, Brasil, 

Argentina y Chile. 

 

Tabla 3 Países preseleccionados-Mercados internacionales 

 
Adaptado de trademap 

 

PAIS Valor 

importad

o 

 (miles de 

USD) 

Posició

n  

Valor 

unitario 

(USD/u

nidad) 

Posició

n 

Tasa 

de 

creci

mient

o 

anual 

Posici

ón  

Suma 

de 

posicio

nes 

POSICI

ÓN 

FINAL 

USA             

90.219.13

9  

1 110,642 1              

11,29  

2 4 1 

Mexico                

7.580.025  

2 60,62 2 - 1,76  3 7 2 

Brazil               

5.013.237  

3 20,714 4  30.29  1 8 3 

Argentin

a 

              

1.391.090  

4 30,284 3 - 

20,44  

5 12 4 

Chile                  

510.511  

5 14,58 5 -15,51  4 14 5 

 



PRACTICA EMPRESARIAL                                                                                                       39 

Al analizar la matriz, los 3 países que ocupan las posiciones principales son Estados 

Unidos, México y Brasil, dado que los 3 son los países que más generan miles de dólares en valor 

de importaciones desde Colombia. Sin embargo, la tasa de crecimiento anual de Estados Unidos 

es positiva, mientras que las tasas de crecimiento de México y Brasil son negativas. Por lo tanto, 

Estados Unidos puede ser el mejor país para que Colombia exporte servicios tecnológicos. Sin 

embargo, es importante tener en cuenta que también se deben considerar otros factores como la 

demanda del mercado, las diferencias culturales y las barreras regulatorias antes de tomar cualquier 

decisión final. 

 

Figura 5. Infografías del proceso de ventas en Florida. 

 
Adaptado de trademap 

 



PRACTICA EMPRESARIAL                                                                                                       40 

Figura 5. Infografías del Proceso de Ventas México, Brasil, Argentina y Chile. 

 
Adaptado de trademap 

 

7.2.2 Comparaciones de Oficinas Virtuales en Miami/USA 

En base a que se preselecciono que el país objetivo de la exportación de los servicios seria 

Estados Unidos se decidió hacer una investigación comparativa sobre la adquisición de una oficina 

virtual que brinda todos los beneficios de una oficina real, menos el viaje y el cubículo. Puede 

registrar su negocio, abrir una cuenta bancaria comercial e incluso optimizar su SEO con su Oficina 

Virtual. Además, dado que se trata de una dirección física, puede incluir su empresa en los 

directorios en línea, que es una forma segura de captar más clientes e impulsar su negocio. 

Starhub. 
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Figura 6. Starhub, Planes de Suscripción 

 
Tomado de Starhub 

 

Figura 7. Starhub, Planes de Suscripción Anual.  

 
Tomado de Starhub 

 

Beneficios  

• Recepcionistas trilingües: inglés, español y portugués. 

• Buzón virtual 24/8. 

• Soporte dedicado e instantáneo. 

• Sin compromiso: planes mensuales sin compromiso contractual. 

• Sin tarifas de instalación.  

Detalles de las características de la oficina virtual 

• Misma dirección comercial de real Street, ubicado en el centro del distrito financiero de 

Miami. 
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• Recepcionista en vivo durante el horario de atención (cuenta con número telefónico 

comercial) 

• Se puede acceder a la oficina virtual 8 horas de reserva por mes acumulables y útiles en 

cualquier momento.  

Teléfono de la empresa: 786 888 2491 

 

7.2.2.2 Regus. Presencia de la empresa con una oficina virtual en Miami. Extensa red 

global de espacios de trabajo le brinda una dirección comercial real en ubicaciones privilegiadas, 

con servicios de reenvío de correo y contestación de llamadas disponibles, además de acceso a 

salas de reuniones y espacio de escritorio cuando lo necesite. 

 

Figura 8. Plan de Suscripción Regus.  

 
Tomado de Regus 

 

Dirección de negocios: $56 x mes   

Beneficios  

• Dirección comercial instantánea. También puede utilizar nuestra aplicación para reservar 

un espacio de trabajo o una sala de reuniones, de forma rápida y sencilla. 

• Membresía DragonPass Classic para acceso a la sala VIP del aeropuerto 
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• Eventos de redes comunitarias y crecimiento personal 

• Recepcionista profesional para saludar a los invitados. 

• Descuentos en servicios comerciales exclusivos de proveedores globales 

• Atención al cliente 24 horas al día, 7 días a la semana. 

 

Figura 9 Ubicación Regus 

 
Tomado de Regus 
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Figura 10. Oficina Virtual Regus. 

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      
Tomado de Regus 

 

Teléfono de la empresa: 800 518 9670 

 

7.2.2.3 IPostal1. La red de direcciones virtuales iPostal1 es la más grande y de más rápido 

crecimiento con más de 2,000 direcciones virtuales en los EE. UU. Y en el extranjero, incluido 

Miami, Florida. iPostal1 tiene las funciones de direcciones más virtuales y las mejores 

calificaciones de satisfacción del cliente. iPostal1 y nuestra empresa matriz USZoom LLC han 

sido pioneros en el software de gestión de buzones digitales y salas de correo desde 2007. Estamos 

acreditados por BBB con una calificación A +. 

 

 

 



PRACTICA EMPRESARIAL                                                                                                       45 

Figura 11. Planes de Suscripción IPostal1 

  
Tomado de IPostal1 

 

Entre sus características está que puede ahorrar dinero con una dirección virtual barata de 

iPostal1 a partir de solo $ 9,99 por mes. Es un gran valor, que incluye 30 envíos de correo por mes, 

que se ajusta a cualquier presupuesto. 

Si cree que recibirá más correo que 30 piezas de correo, puede elegir entre planes que 

incluyen hasta 240 artículos por mes.  

Su tarifa mensual se carga automáticamente a la tarjeta de crédito o cuenta de PayPal, por 

lo que no tiene que preocuparse por eso.  No tiene contratos ni un período mínimo de compromiso, 

por lo que puede cancelar un plan mensual en cualquier momento. 

Entre sus requerimientos está que para el registro debe proporcionar su dirección y la 

información de la tarjeta de crédito o de la cuenta de PayPal para registrarse para obtener una 

dirección virtual. Si su dirección iPostal1 está en los EE. UU. Para recibir correo, también deberá 

presentar el formulario USPS 1583 junto con dos formas de identificación (una debe ser una 

identificación con foto). iPostal1 facilita la carga de estos documentos directamente en su centro 

de correo. 
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Figura 12. Ubicaciones IPostal1. 

 
Tomado de ipostal1 

 

Teléfono de la empresa: (845) 579 5770 

 

7.2.3 Presentación Comercial 

Luego de una investigación más extensa de fuentes bibliográficas de los 2 servicios 

seleccionados: realidad virtual y realidad aumentada, se decidió elaborar una presentación 

comercial para cada servicio exponiendo el tipo de proyecto que son, la categoría a la que 

pertenecen, sus características y sus ventajas. Así mismo se decidió también hacer una descripción 

del contenido del servicio que se está ofreciendo y el hardware que vendrá incluido con el 

desarrollo de la tecnología específica, de esta forma exponer con éxito a posibles futuros clientes 

como empresas de construcción, energéticas, etc. Ya finalizando el diseño de la cartilla de 
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presentación comercial se complementa con variedad de colores y con imágenes que hacen alusión 

al tipo de negocio que se está ofreciendo. 

 

Figura 13. Fase Descripción: tipo de proyecto, resultado, categoría y característica. 

 
Adaptado de A.S.S. Ltda. 

 

Figura 14. Fase Descripción: ventajas. 

 
Adaptado de A.S.S. Ltda. 
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 Figura 15. Fase Descripción: contenido básico. 

 
 Adaptado de A.S.S. Ltda. 

 

Figura 16. Costos. 

 
Adaptado de A.S.S. Ltda. 
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Figura 17. Fase Descripción AR: Titulo del Proyecto, Resultado, Características. 

 
Adaptado de A.S.S. Ltda. 

 

Figura 18. Fase Descripción: Ventajas. 

 
Adaptado de: A.S.S. Ltda. 
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Figura 19. Fase Descripción: Contenido Básico. 

 
Adaptado de A.S.S. Ltda. 

 

Figura 20. Costos. 

 
Adaptado de A.S.S. Ltda. 

 

7.2.4 Selección del Modo de Exportación Servicios desde Colombia 

Según lo que investigado en la clasificación de la Organización Mundial del Comercio 

(OMC), la forma de exportar un servicio se caracteriza por el "elemento" que se desplaza al otro 
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país, bien sea el proveedor (i.e. el exportador) del servicio (modos 3 y 4), el consumidor del 

servicio (modo 2) o el mismo servicio (modo 1). 

 

7.2.4.1 Modo 1. Suministro transfronterizo. El servicio cruza la frontera, desde el país 

del exportador al país del importador, sin que ninguno de los dos se mueva de su territorio. 

Ejemplos: 

• Consultorías enviadas por correo electrónico. 

• Call Centers, donde el servicio atraviesa las fronteras colombianas, pero tanto el proveedor 

como el consumidor se mantienen en su lugar de residencia.  

• Transporte internacional, una empresa de carga colombiana es contratada por un peruano 

para el transporte de mercancía entre las dos naciones. 

 

7.2.4.2 Modo 2. Consumo en el extranjero. El importador se desplaza a consumir el 

servicio en el territorio del país exportador 

Ejemplos: 

• Turismo médico: cuando un no residente se desplaza a Colombia para realizarse un 

procedimiento quirúrgico.  

• Turismo: cuando un no residente viene a Colombia a pasar sus vacaciones.  

• Servicios de educación: cuando un estudiante argentino viene a Colombia para realizar sus 

estudios universitarios. 

 

7.2.4.3 Modo 3. Presencia comercial. El exportador de servicios realiza una inversión 

mediante el establecimiento de una presencia comercial en el territorio del país importador. 
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Ejemplos: 

• Un banco colombiano abre una sucursal en Panamá.  

• Apertura de un restaurante colombiano en territorio extranjero. 

 

7.2.4.4 Modo 4. Presencia de personas físicas. Personas naturales residentes en el país 

exportador viajan temporalmente al país importador para prestar sus servicios. 

Ejemplos: 

• Consultorías: un consultor colombiano se desplaza a otro país a prestar sus servicios. 

• Reparaciones: un técnico colombiano viaja a otro país para reparar una aeronave. 

• Acorde a lo anterior, para la empresa A.S.S. LTDA el elemento de exportación se encuentra 

dentro del sector de las industrias 4.0: Software y Tecnologías de la información BPO 

(Business Process Outsourcing), ya que la empresa cuenta con el servicio de Realidad 

Virtual y Aumentada para la formación.  

• Además, el modo de prestación de servicios será el modo 1 (Suministro transfronterizo), 

ya que la empresa presta el servicio de consultoría y el exportador no tiene la necesidad de 

desplazarse a entregar el servicio ni el comprado de venir a recogerlo. 

 

7.3 Establecimiento de una ruta de la gestión para el sistema de aduana colombiana para 

facilitación de operaciones de comercio exterior 

Para este caso se relaciona con la actualización del RUT. La empresa A.S.S. Ltda., se 

encuentra activa ante la Cámara de Comercio con número de matrícula 71737, según el DANE y 

el RUT de la empresa, esta tiene una clasificación central de productos (CPC) la cual se consultó 

con anterioridad. 
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Para actualizar el RUT correctamente se debe: 

• Se debe actualizar el objeto social, especificando que se van a realizar actividades de 

exportación de servicios o comercialización internacional de los servicios que presta la 

empresa. 

• Los exportadores de servicios deben estar inscritos en el RUT y adicionalmente está 

obligado a operar bajo Régimen Común, por adquirir la condición de exportador y/o 

usuario aduanero. En el RUT debe habilitar las casillas 54, 55, 56,57 y 58. 

• En la casilla 54 que corresponde a Usuarios aduaneros se llena con el código 22 

(exportación de servicios). 

 

Figura 21. Diligenciar código 22.  

 
Tomado de DIAN 

 

• En el cuadro de “Exportadores”, en la casilla 55 que corresponde a la forma de la 

exportación el servicio se optó por la 3 (directa e indirecta). 
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Figura 22. Diligenciar Casilla 55. 

 
Tomado de DIAN 

 

• En la casilla 56 que corresponde al tipo de exportación, se llenó con la 2 (servicios). 

 

Figura 23. Diligenciar Casilla 56. 

 
Tomado de DIAN 

 

• En la casilla 57 que corresponde al modo como se presta el servicio, en base a lo 

seleccionado anteriormente, se llenó con la 2 (movimiento transfronterizo de servicios). 
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Figura 24. Diligenciar Casilla 57. 

 
Tomado de DIAN 

 

• En la casilla 58 que corresponde a la CPC, se llena con los dos primeros dígitos que 

corresponde la división que engloba el servicio: 83 (Otros servicios profesionales, científicos y 

técnicos) y 92 (servicios de educación). 

 

Figura 25. Diligenciar Casilla 58. 

 
Tomado de DIAN 
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Figura 26. Registro Único Tributario, Hoja 1 

 
Tomado de DIAN 
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Figura 27. Registro Único Tributario, Hoja 2. 

 
Tomado de DIAN 
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Figura 28. Registro Único Tributario. Hoja 3. 

 
Tomado de DIAN 
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Figura 29. Registro Único Tributario, Hoja 4. 

 
Tomado de DIAN 
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Figura 30. Registro Único Tributario, Hoja 5. 

 
Tomado de DIAN 
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Figura 31.Registro Único Tributario, Hoja 6 

 
Tomado de DIAN  
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7.3.1 Matriz de Seguimiento de Clientes 

Dentro de las actividades desarrolladas también se elaboró un formato de la matriz de 

seguimiento de clientes, ya que, se espera que la empresa le preste atención postventa a los clientes 

en función del tipo de empresa, debido a que, se busca mantener una relación cordial con los 

clientes y de igual forma recoger el feedback tanto positivo como negativo.  

De esta forma, se elaboró una plantilla en donde se tuvo en cuenta en su elaboración 

elementos como: 

 

Figura 32. Matriz Seguimiento a Clientes. 

 
Adaptado de A.S.S. Ltda. 

 

• Evento 

• Fecha 

• Nombre evento (comprador) 

• Contacto de la empresa (comprador) 

• País del comprador 
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• Dirección  

• Teléfono  

• Email  

• Servicio/ producto jk 

• Descripción oportunidad 

• Monto esperado de exportación  

• Tipo de acción comercial  

• Fecha acción comercial 

• Tipo de acción comercial  

• Fecha acción comercial 

• Tiempo de expectativas para cierre de 

• Resultado de seguimiento de 15 días, un mes, 3 meses. 

• Clasificación del cliente potencial 

• Monto definitivo USD 

A partir de una matriz de seguimiento de clientes como esta, ayuda a controlar las ventas 

del negocio, elaborar una ficha del cliente para conocer con detalle sus necesidades, el monto 

esperado y definitivo de exportación, los tiempos clave para cerrar negocios y un manejo del 

resultado de seguimiento de los servicios adquiridos por sus clientes en el corto y mediano plazo. 

 

7.4 Determinar el trayecto para la gestión documental para exportar servicios a nivel 

internacional.  

A continuación, se detallan los requisitos documentales para una exportación: 

• Orden de compra / Servicios o carta de intención y acuse de recibido del servicio. 
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• Oferta mercantil o cotización y su correspondiente aceptación. 

• Factura comercial. 

• En este caso se optó por la elaboración de una factura comercial (commercial invoice), 

como base de la negociación comercial, la cual describe en forma clara la transacción, el 

consignatario y el sistema de pago.  

• Para el diseño de la factura se optó por elaborar una plantilla sencilla en donde se tuvieran 

en cuenta los siguientes elementos para su estructuración: 

• En primer lugar, se introdujo en la parte superior el logotipo comercial del vendedor 

(empresa A.S.S Ltda.) con el fin de transmitir una imagen más profesional hacia los 

clientes. 

• Al lado contrario de la parte superior, se colocó los datos de contacto de la empresa (razón 

social, Nit, dirección, correo electrónico). 

• En el siguiente cuadro se colocó los datos del cliente (Nombre o razón social, Nit, dirección 

de la empresa, email, país y estado). 

• En el cuadro que está ubicado al lado, se colocó de forma obligatoria, el número de 

cotización asignado a la factura, de igual forma se debe colocar la fecha de expedición de 

esta. 

• En el cuadro amplio siguiente se realizó en forma de tabla, la cual contiene la descripción 

de los productos/servicios ofrecidos, indicando en qué consisten estos. Además, por cada 

línea de producto o servicio se debe indicar tanto la cantidad, como el precio y sin 

impuestos aplicados, por unidad. Posteriormente en las filas siguientes se colocó el valor 

del IVA aplicado, otros impuestos y el valor total. 
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• En este cuadro se colocaron las observaciones, dado que, aunque no es obligatorio indicarlo 

en la factura, es importante plasmar por escrito aquellos conceptos que deben estar claros 

por las dos partes como en este caso, manual de identidad, propiedad intelectual). 

• En este cuadro se colocó uno de los elementos más importantes que son los términos y 

condiciones, en donde se indica la forma y condiciones de pago (efectivo, transferencia 

bancaria, pagos móviles, cuotas). 

• En este cuadro se colocó de forma sintetizada el subtotal que será la base imponible más el 

IVA, si aplica descuentos se colocan, luego otros impuestos que deban tenerse en cuenta y 

finalmente el valor total de la factura. 

• En el último cuadro en el extremo inferior derecho, se colocó un espacio para la firma por 

parte del vendedor de la empresa. 

• Teniendo en cuenta la resolución 1112 de la CAN, desde el 6 de noviembre de 2007, que 

expone los requisitos que deben cumplir las facturas, se puede tener en cuenta dos 

elementos adicionales como: 

Moneda de la transacción comercial (USD). 

Certificación del prestador del servicio o su representante legal manifestando que el 

servicio fue prestado para ser utilizado y consumido exclusivamente en el exterior. 
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Figura 33. Propuesta Factura Comercial. 

 
Adaptado de A.S.S. Ltda. 
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8. Conclusiones 

En conclusión, a través del desarrollo de la consultoría empresarial a la organización A.S.S. 

Ltda., se llevaron a cabalidad las funciones encomendadas en el marco del acuerdo de apoyo 

técnico con PROCOLOMBIA realizando una participación en las charlas recopilando información 

de interés para la empresa permitiendo generar los procesos principales para el mejoramiento del 

desempeño de la empresa en lo relacionado con el tema de las exportaciones de servicios, 

seleccionando los 2 servicios que se van a trabajar dentro del plan de trabajo: Fast Training Mobile 

Learning: Aplicación para capacitaciones rápidas en dispositivos móviles y Tecnologías de 

realidad virtual y aumentada: Diseño de material educativo para información, sensibilización y 

formación. Servicio hecho a la medida. 

Por otro lado, se realizó una matriz de selección de mercados idóneos para la exportación 

de los servicios tecnológicos en los cuales hay mayor potencial a Estados Unidos, México, Brasil, 

Argentina y Chile.  De igual forma se hizo énfasis en la importancia del cumplimiento de los 

requerimientos documentales, donde fue necesario la clasificación central del producto manejado 

y en base a esta información y demás material investigado se hizo una actualización del RUT, la 

elaboración de matriz de seguimiento de clientes y un modelo de la factura comercial. 
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