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LISTADO DE
ABREVIACIONES

Analisis DOFA - Analisis de Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas (SWOT en in-
glés)

API - Agencia de Promocion de Inversién nacional (IPA en inglés) APP - Alianzas Publico Priva-
das (PPP en inglés)

APRI - Agencia de promocion de inversion regional

CRM - Sistema de gestion de las relaciones con los clientes DNP - Departamento Nacional de
Planeacién de Colombia ICA - ICA Impuesto de Industria y Comercio

IED - Inversidn Extranjera Directa (FDI en inglés)

IPRO - Proyectos estructurados (Investment Projects Ready to Offer en inglés) KPI - Indicadores
clave de rendimiento

PUV - Propuesta Unica de Venta (USP en inglés) PV - Propuesta de Valor
RA - Realidad aumentada RV - Realidad virtual
SIFAI - Sistema de Facilitacion para la Atraccion de Inversion ZEE - Zonas Econémicas Especiales

ZESE -Zona Econdmica y Social Especial ZF - Zonas Francas

ZOMAC - Zonas mas afectadas por el conflicto
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Este manual de las regiones representa el tercer
entregable de la consultoria realizada por Wav-
teq para ProColombia bajo el contrato BID 32 de
2022 para “Realizar un diagnéstico y un manual para
las regiones que no cuentan con agencias de promo-
cién de inversion regionales (APRI) u otra instancia de
promocién de inversiones o negocios, que les permita
comprender sus ventajas, fortalezas y oportunidades
de mejora y les facilite la adopcién de estrategias o he-
rramientas para promover inversiones en sus territo-
rios y ejecutar acciones enfocadas en la generacion de
oportunidades de inversién para fortalecer su posicio-
namiento frente a posibles inversionistas extranjeros”.
El objetivo principal de este reporte es proporcionar
un manual con paso a paso y mejores practicas para
la promocién de inversion extranjera directa (IED) para
las regiones en Colombia.

Este proyecto hace parte del Convenio de Préstamo
No. 4929/0C-CO “Programa de Apoyo a la Diversi-
ficacién e Internacionalizacion de la Economia Co-
lombiana” entre el Ministerio de Comercio, Industria
y Turismo (MinCIT) y el Banco Interamericano de Desa-
rrollo (BID), cuyo objetivo principal es diversificar e in-
ternacionalizar la economia colombiana para impulsar
el crecimiento econémico del pais.

Teniendo en cuenta que, a varias regiones en Colom-
bia que no cuentan con APRIs dedicadas a promover
las oportunidades de inversion, se dificulta su visibili-
dad en los planes de expansion de las empresas ex-
tranjeras.

Por lo anterior, el MinCIT y ProColombia encargaron a
Wavteq realizar un diagndstico y un manual que per-
mita generar herramientas para que los gobiernos
regionales y locales que no cuentan con agencias

INTRODUCCION

de promocién de inversiéon regionales (APRI) (i) po-
tencien estrategias de desarrollo, (ii) generen empleo, y
(iif) mejoren la productividad de sus regiones con el fin
de asegurar un crecimiento econémico sostenido que
beneficie a sus habitantes, a través de la atraccion de
inversion extranjera directa.

Este manual se divide en 9 capitulos. El primer capitulo
presenta diferentes opciones para establecer una enti-
dad de atraccion de inversion. El segundo capitulo trata
de explicar como desarrollar una estrategia de IED con
sus diferentes elementos. En el tercer capitulo, se pre-
sentan los pasos y mejores practicas para la promocién
de sectores a inversionistas extranjeros. Seguidamen-
te, el cuarto capitulo presenta buenas practicas para el
desarrollo de una estrategia de marketing digital y los
tipos de actividades, incluidas las iniciativas innovado-
ras que estan adoptando las APIs alrededor del mun-
do. También presenta pautas para supervisar y evaluar
los resultados de las campafas de marketing digital.
El quinto capitulo presenta las buenas practicas para
el desarrollo de Propuestas de Valor (PV). Después,
en el capitulo 6, se ofrecen directrices para promover
proyectos APP a inversionistas extranjeros. El séptimo
capitulo describe la funcién de facilitacién de inversio-
nes, la cual consiste en brindar informacién y asistencia
continua a los inversionistas, permitiéndoles analizar
las oportunidades de negocio y concretar el proyecto
de inversién. El capitulo 8 brinda a las regiones concep-
tos esenciales sobre los incentivos a la inversion, sus
tipos, importancia e impacto en la atraccion de flujos
de IED. Finalmente, se cierra el manual brindando li-
neamientos basicos para fortalecer la captura, pre-
servacién y transferencia del conocimiento, contribuir
al aprendizaje institucional y a la adopcién de buenas
practicas, aun cuando el personal, el liderazgo y la es-
tructura organizativa cambien.
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2. Desarrollo de una estrategia de promocién de inversién

La promocién es un componente esencial
para atraer IED. Al momento de decidir cual
territorio seleccionar para su proyecto de
inversidn, lasempresasinversionistas disponen
de informacién imperfecta y tienen una
comprension subjetiva de lo que un territorio
les ofrece. Las actividades de promocién de
inversién, desarrolladas por una APl o por otra
entidad, pueden tener un impacto significativo
sobre ambos aspectos.

Este capitulo del manual presenta las mejores
practicas en la promocién de inversion en
diferentes ubicaciones. Como se ha comentado
en el capitulo anterior, la mayoria de las
regiones colombianas sélo cuentan con uno o
dos empleados a tiempo completo dedicados a
laatraccion deinversiones. Las APl a nivel global
suelen emplear al menos a cinco personas a
tiempo completo, las cuales serian las minimas
necesarias para implementar las mejores
practicas presentadas. En esta linea, este
capitulo presenta los componentes minimos
esenciales que pueden ser implementados
por un solo empleado a tiempo completo para
promover inversion en sus regiones. Ademas,
se considera el apoyo desde ProColombia
a los esfuerzos regionales de atraccién de
inversiones con servicios de investigacion,
legales y comerciales.

La estructura de este capitulo sigue el marco
de Wavteq para desarrollar estrategias de
promociéon deinversién*eincluye las siguientes
secciones:

Objetivos estratégicos.
Construccion de imagen.
Atraccion de inversiones.

Servicio al inversionista instalado.
Plan de implementacién.
Seguimiento y evaluacion.

oukwnN =

La funcion principal de una API es desarrollar
y aplicar una estrategia eficaz de promocién
de inversion para garantizar la focalizacion
de su organizacién en los tipos de IED y en
las actividades de promocién que permitan
alcanzar los objetivos de desarrollo de su
territorio. Las estrategias de promocién de
inversién deben ajustarse a las necesidades
del territorio, al contexto institucional y a los
recursos y capacidades organizativas de la
agencia.

Es importante tener en cuenta que una
estrategia de promocion de la inversidon no
es lo mismo que una politica de inversion.
Las politicas de inversién suelen tener como
objetivo mejorar el clima de inversion, mientras
que las estrategias de promocién de inversion
tienen objetivos mas cuantificables y proponen
iniciativas claras para ejecutar el plan de accion
establecido.

ProColombia ha desarrollado el siguiente
proceso de 10 pasos para atraer la IED a las
regiones®, la mayoria de los cuales estan
contemplados en este manual o en el informe
de diagndstico:

1. Generar y consolidar un mecanismo de
coordinacién y articulacion regional de
alto nivel.

2. ldentificar las fortalezas de la region para
hacer negocios.

3. lIdentificar los sectores mas propicios
para hacer negocios.

4. Identificar las brechas, cuellos de botella
0 necesidades que pueden impactar los
negocios en la region. Es importante
mapear las oportunidades de mejora del
clima de negocios en laregion, se trate de
mejoras regulatorias o administrativas.

4 Véase, por ejemplo, TPSA/Wavteq (2019). Los demas elementos del marco de Wavteq (por ejemplo, priorizaciéon de
sectores, propuesta de valor, recursos, etc.) estan incluidos en otros capitulos.

5 Fuente: ProColombia
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2. Desarrollo de una estrategia de promocién de inversién

5. Elaborar una propuesta de valor de la
region, es decir, loque laregién tiene para
ofrecer a empresarios e inversionistas
para que establezcan sus negocios.

6. Investigar tendencias en los intereses de
los inversionistas. ProColombia ofrece
a las regiones informacién sobre los
intereses de inversion de los diferentes
mercados, asi como la posibilidad de
llevar su oferta al exterior.

7. Mapear e identificar ~ proyectos
de inversion en la regidén. Existen
inversionistas extranjeros que buscan
proyectos de Alianzas Publico-Privadas
en las que puedan invertir.

Como primer paso, la APRI debe desarrollar
una vision clara de lo que la organizacion
pretende llegar a ser y alcanzar, es decir, una
descripcién del resultado futuro principal
que la APRI quiere lograr. Muchas visiones
hacen referencia a los objetivos de desarrollo
econémico sostenible y a los beneficios que
se espera obtener para la poblaciéon de las
actividades de atraccién de IED. Por su parte,
la declaracion de la mision debe describir
cdmo se alcanzara la vision. Lo ideal es que las
declaraciones de mision también sean sencillas
y claras, que las conozcan todos los empleados
de la APRI y que reflejen la singularidad de la
organizacion.

Los objetivos son declaraciones especificas
de lo que se pretende lograr y el cuando. La
fijaciéon de objetivos es el principal resultado de
la planificacion estratégica, tras la recopilacion
y analisis de toda la informacion necesaria. Los

6 Fuente: UNESCAP (2017)
7 Fuente: CINDE

8. Analizar, disefiar e implementar
beneficios tributarios regionales para las
inversiones u otro tipo de incentivos.

9. Disefiar y ejecutar una estrategia de
promocién de la mano con ProColombia.

10. Incorporar un mecanismo especial de
atencién para el inversionista instalado.

Estos pasos, aunque generales, son clave
para el desarrollo e implementacién de una
estrategia efectiva de promocion de la region
como destino deinversién, por estarazén, cada
uno de estos pasos es abordado en detalley de
manera practica en el presente Manual.

objetivos deben ser adecuados (cumplir las
declaraciones de vision y mision), alineados
(encajar con los valores de la APRI/Gobierno y
de los empleados), comprensibles (enunciados
de forma sencilla y facil de entender) y
flexibles (poder adaptarse y ajustarse segun
sea necesario). Los objetivos son hitos en el
camino de la consecucion de las metas y deben
ser especificos (precisos sobre lo que debe
lograrse), medibles (sobre cémo cuantificar
la realizacion del objetivo), alcanzables
(expectativas realistas), relevantes (para la
organizaciény grupos de interés) y basados en
el tiempo (fecha clara de inicio y finalizacion).

La reciente estrategia de CINDE, la APl nacional
de Costa Rica, es un ejemplo de buenas
practicas sobre cédmo lograr una declaracion
de propdsito, misién y vision de una imagen
para el pais.”
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2. Desarrollo de una estrategia de promocién de inversién

Propésito: juntos construimos el bienestar -
invertir con proposito

Misién: la IED como motor para adoptar la
economia del conocimiento - contribuir al
desarrollo econémico y sostenible del pais, a
Su impacto econémico y a su progreso social
atrayendo la IED y fomentando el clima de
inversion adecuado para ello.

* Fomentar la entrada de Costa Rica en
la economia del conocimiento

+ Reforzar el clima de inversion e influir
en las politicas publicas sobre las
cuestiones estratégicas del pais

« Seguir fomentando la creacién de
capacidades en las comunidades
fuera de las areas metropolitanas
que fomentan las oportunidades de
inversion

« Ampliar los vinculos productivos en
las cadenas de valor mundiales

+ Sistematizar las asociaciones
estratégicas de alto valor para
aumentar el impacto de CINDE

« Continuarcon el proceso de excelencia
y fortalecimiento institucional

Visién: Costa Rica como lider de Ia
productividad sostenible - posicionar a Costa
Rica como un pais sostenible, altamente
conectado con la economia global, confiable
para los inversionistas, impulsado por su
crecimiento en servicios modernos, de alta
tecnologia e intensivos en conocimiento
que impulsan el empleo a escala nacional
y que promueven los encadenamientos
productivos.

Los objetivos de la atracciéon de IED
ayudaran a determinar qué sectores, tipos
de empresas y tipos de IED deberia atraer
la APRI (véase la tabla 2). Estos objetivos
deben originarse de las politicas de desarrollo
econdmico regional, que a su vez deben estar
alineadas con el Plan Nacional de Desarrollo,
el cual es el documento base que contiene
los lineamientos de politicas publicas en
materia de inversién a nivel nacional. Las
regiones que tienen una APRI (no una division
o departamento de promocion de IED) suelen
socializar y revisar anualmente sus objetivos
con ProColombia para alinear estrategias
y esfuerzos regionales con los nacionales.
Asimismo, a lo largo del afio se rednen en
grupos de trabajo para discutir los avances.
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2. Desarrollo de una estrategia de promocién de inversién

Tabla 2. Implicaciones estratégicas de diferentes objetivos de la atracciéon de IED

OBJETIVOS DE ATRAER IED IMPLICACIONES ESTRATEGICAS

Creacion de empleo

Centrarse en proyectos de IED de nueva creacién en
sectores de intensivo en mano de obra

Inversién de capital*

Centrarse en las industrias intensivas en capital y en
los paises especializados en estas industrias

Divisas/financiacion*

Centrarse en proyectos de I[ED a gran escala, fusiones
y adquisiciones (M&A en sigla inglesa) y operaciones
en sedes centrales/deslocalizadas

Exportaciones

Centrarse en la IED en nuevas instalaciones en
sectores orientados a la exportacion

Sustitucion de importaciones

Centrarse en la IED en nuevas instalaciones en
sectores que puedan sustituir las importaciones por
la produccion local

Tecnologia

Centrarse en los sectores tecnolédgicos y en las
empresas que contribuyen a la absorciéon de
tecnologia local a través de diferentes tipos de IED

Desarrollo de infraestructuras*

Centrarse en los principales inversionistas
extranjeros, probablemente con énfasis en
promover oportunidades de contratos/proyectos de
APP

Aumento de la productividad

Centrarse en las empresas de alta productividad,
que pueden lograrse mediante la IED en nuevas
instalaciones y las fusiones y adquisiciones

Prima salarial

Centrarse en sectores y empresas con salarios
elevados, muy probablemente a través de IED de
nueva creacion

Desarrollo regional

Centrarse en sectores que tengan movilidad
para invertir en regiones menos desarrolladas a
través de IED en nuevas instalaciones y fusiones y
adquisiciones

Desarrollo de la cadena de suministro

Centrarse en sectores y empresas con alto
potencial para abastecerse localmente y formar
encadenamientos productivos con las empresas
domésticas

Objetivos de desarrollo sostenible**

Centrarse en sectores y empresas especificas
que  proporcionen  beneficios = econdmicos,
medioambientales y sociales

*Estos objetivos son especialmente aplicables a la IED que no es Greenfield (por ejemplo,
inversiones de capital, modelos de no capital, proyectos de asociacion publico-privada)

**Se espera que las APIs apunten cada vez mas a la IED para lograr los Objetivos de Desarrollo
Sostenible (ODS) de la ONU relevantes para su territorio
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2. Desarrollo de una estrategia de promocién de inversién

Construccién de imagen

La construccién de imagen es un elemento
fundamentalenelprocesodeatracciondelalED.
Su funcién principal es generar conocimiento
e interés de los inversionistas en el territorio
y superar las posibles percepciones negativas,
mas que persuadir directamente a una
empresa extranjera para que invierta. Mejorar
la reputacidon de un territorio suele requerir
un gasto considerable que debe estar bien
orientado a lo largo del tiempo, y sin embargo
no es suficiente para hacer que un inversionista
se decida por un pais o territorio concreto
como destino de inversién. La construccién
de imagen es especialmente importante para
los territorios que son nuevos en la atraccion
de inversiones, los que estan experimentando
una rapida reforma politica y/o econémica, o
los que se han enfrentado a la violencia o a
actos terroristas (dirigidos a ellos mismos o a
los paises vecinos). Es igualmente importante
para las regiones pequefas que reciben poca
cobertura mediatica internacional.

En la fase de construccion de imagen se
aplican las herramientas basicas del marketing
para promocionar la regién a potenciales
inversionistas.

Algunas actividades comunes y efectivas
de construccién de imagen internacional
incluyen:

* Invitar a los medios de comunicacion
extranjeros a una gira regional al menos
una vez por afio, para que conozcan de
primera mano lo que el territorio tiene
para ofrecer.

* Intercambio regular entre los altos
funcionarios de la APl y los medios de
comunicacion extranjeros

+ Difusion de informacidn y materiales
por via electrénica y por envio postal

+ Participacion en ferias internacionales
de comercio e inversiones

+  Nombrar a miembros de las camaras
de comercio extranjeras o de otras
asociaciones  empresariales  como
“Embajadores  Honorarios de Ia
Inversiéon”

* Organizacion de seminarios de inversion
en los principales mercados exteriores

Las actividades de construccién de imagen
requieren recursos, y un solo empleado a
tiempo completo no podra llevar a cabo
todas las mencionadas anteriormente, y
menos aun durante un periodo de tiempo
prolongado. Los recursos pueden desplegarse
internamente, puede buscarse la colaboracion
con ProColombia a nivel nacional o pueden
contratarse proveedores externos para llevar a
cabo determinadas actividades de construccion
de imagen.

Enlafaseinicial dela APRI, para que laregion se
dé a conocer a la comunidad de inversionistas
extranjeros, es necesario realizar un minimo de
actividades de creacion de marca que incluyan
los siguientes pasos basicos:

Paso 1: Preparar folletos informativos sobre
el territorio, ilustrando las principales razones
para invertir, las ventajas comparativas y los
recursos claves de la regién, las oportunidades
especificas de inversion identificadas y, si
existen, los casos de éxito y los incentivos
ofrecidos®.

Paso 2: Lanzar el sitio web y las redes sociales
de la APRI°. La informacidon sobre por qué
invertir en la region debe vincularse a los sitios
web de ProColombia, ya que el material de
marketing nacional suele ser lo primero que
consultan los inversionistas internacionales.

Paso 3: Produccion de un breve video
promocional. Un ejemplo de buena practica
para videos promocionales es de InvestHK,

8 Véanse el capitulo sobre Propuestas de Valor para mas detalles.

9 Véanse el capitulo sobre Marketing Digital
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2. Desarrollo de una estrategia de promocién de inversién

la APl de Hong Kong, cuyas campafias de
marketing digital incluyen videos de casos
practicos de 2 minutos para promocionar la
ciudad utilizando la etiqueta “#WePickHK"
(“elegimos Hong Kong"). En estos breves videos,
los inversionistas y empresarios explican por
qué han elegido Hong Kong, qué experiencias
han tenido y qué evolucion futura esperan del
mercado local. Estos videos han aumentado
considerablemente el contacto con posibles
inversionistas. Si la APl organiza seminarios
o foros, podria considerar la posibilidad de
retransmitirlos en directo en su sitio web o
en las plataformas de las redes sociales para
interactuar con los inversionistas actuales y
potenciales.™

Paso 4: Realizar/contratar una encuesta de
percepcién de los inversionistas. Un ejemplo de
buena practica para encuestas de percepcion
es del Thailand Board of Investment, la API
de Tailandia, que realiza una encuesta anual
sobre la “Confianza de los inversionistas
extranjeros en Tailandia", realizada por una
consultora privada y cuyos resultados se
publican en informes periddicos. La encuesta
de 2020 revel6 que, a pesar de las dificultades
econdémicas provocadas por el COVID-19, el
77% de las 600 empresas encuestadas tenia
la intencidon de mantener su nivel de inversién
actual, mientras que el 19% tenia la intencion
de ampliar su nivel de inversion, citando como
principales razones los atractivos incentivos a
la inversién, una sélida cadena de suministro
de la industria de apoyo y la disponibilidad de
materias primas e insumos.

10 Fuente: UNESCAP (2022)
11 Fuente: UNESCAP (2022)
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2. Desarrollo de una estrategia de promocién de inversién

Atraccion de inversiones

Figura 5. Ciclo de vida del inversionista

A. Planear

H. Incorporarse

4.

ViNCULOS
LOCALES

6. Expandiise

3.

RETENCION Y
EXPANSION

F. Operar

ATRACCION

(. Seleccionar
localizacidn

2,
ENTRADA Y
ESTABLECIMIENTO

D. Informar

E. Establecerse

Fuente: Wavteq basado en Loewendahl (2001), Grupo del Banco Mundial (2020), “The
Comprehensive Investor Services Framework”, Link

La atraccion de inversidn es la primera fase del
ciclo de vida del inversionista (ver Figura 5), es
el momento en el que se hace la planificaciéon
del proyecto de inversion, la evaluacion de la
ubicacion y la seleccion final de la ubicacion.™

Las principales actividades en la fase de
atraccion de IED son el marketing y la
generacion de oportunidades de inversion. El
marketing incluye la realizacion de estudios
sectoriales y de evaluacion comparativa, la
preparacion de materiales promocionales,
la realizacion de actividades de publicidad y
relaciones publicas, asegurar la cobertura por
los medios de comunicacion y en las redes
sociales, la asistencia a eventos y exposiciones
comerciales y la realizacion de seminarios y
webinars.™

En cuanto a la generacion de oportunidades
de inversion (“lead generation” en inglés),
las actividades incluyen, la seleccién de
inversionistas y multiplicadores™, reuniones
presenciales ovirtuales con empresas, asicomo
la organizacion de visitas in situ de empresas
inversionistas. La generacién de oportunidades
de inversiéon implica la identificacién proactiva
y estratégica de las empresas objetivo vy
la realizacion de actividades de marketing
dirigidas a empresas para determinar el nivel
de interés de invertir, promover las propuestas
de valor del territorio y las oportunidades de
negocio, y de esta forma, captar IED que de
otro modo no habria aterrizado en la region.

12 La segunda fase “Entraday establecimiento” se trata en el capitulo sobre mejores practicas de facilitar el establecimiento
de nuevas inversiones, mientras que las fases 3 y 4 forman parte de la subseccién 4 de este capitulo - “Servicio al

inversionista instalado” (conocido en inglés como aftercare).

13 Consulte también el capitulo del Manual “Mejores practicas en marketing digital”
14 Con “multiplicador” se denominan individuos como abogados o consultores y organizaciones como asociaciones

sectoriales que tienen acceso a potenciales inversionistas.
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2. Desarrollo de una estrategia de promocién de inversién

El proceso de decisién de los inversionistas
puede tomar entre 2 a 5 afios. Por esto, la
tenacidad y continuidad del seguimiento de
los proyectos potenciales de inversidon es
fundamental para tener éxito en la labor de
atraccion de IED.

Otro factor critico de éxito para la atraccién de
inversiéneslafocalizacidonypriorizacién.Debido
a que la identificacién, contacto y construccion
de relaciones con los inversionistas requiere
una inversion considerable de tiempo, se
hace necesario adoptar un enfoque selectivo
que permita orientar y maximizar el uso de
recursos limitados. Esto implica garantizar
una cantidad de oportunidades de inversion
suficientemente grande y de buena calidad.
Al mismo tiempo, el embudo de ventas debe
ser gestionable para la APRI. Una cartera de
solicitudes de informacion demasiado grande
puede ser contraproducente y dificultar que
el personal dedique su tiempo y esfuerzos
a convertir los inversionistas potenciales en
proyectos (es decir, a conseguir inversiones).

El proceso de generacién de oportunidades
de inversion considera cuatro pasos:

1. La identificacion y priorizacion de
sectores y subsectores con altos
flujos de IED y en los que la region tiene
ventajas competitivas (ver el siguiente
capitulo sobre la promocién de sectores
estratégicos)

2. La seleccion de mercados geograficos
objetivo, aquellos en los que existe una
grancantidaddeempresasinversionistas
en los sectores prioritarios. (ver el
siguiente capitulo sobre la promocién
de sectores estratégicos)

3. La identificacion de empresas
objetivo enlos (sub)sectoresy mercados
priorizados

4. Contacto con las empresas objetivo

A continuacion, se detallaran los pasos 3y 4:
Identificacion de empresas objetivo

Si la APRI dispone de un solo empleado para
promover inversién, la agencia no deberia
invertir su tiempo en la identificacion de
empresas objetivo sino gestionar y facilitar
los proyectos de inversion identificados
por ProColombia. Muchos inversionistas
comienzan su busqueda de ubicacion a
nivel pais, en parte debido a su falta de
conocimiento sobre las oportunidades de
inversién regionales. Por lo tanto, ProColombia
recibe la informacion del interés de expansion
de inversionistas potenciales y procede a
seleccionar un numero limitado de regiones
para que sean consideradas por un proyecto de
inversién en particular, basandose en factores
competitivos como las vocaciones productivas
de la regidn, la infraestructura, la conectividad,
la mano de obra o los objetivos de desarrollo
regional.

Lo minimo que debe hacer la region en este
caso es mantener un sistema de gestion de
las relaciones con los clientes (CRM por sus
siglas en inglés) como SalesForce, Zoho o
Wavteq Amplify, o en forma de hoja de calculo
de Excel en el que se haga seguimiento a
todos los contactos, solicitudes y entregas de
informacion a los inversionistas potenciales
y donde se puedan anotar las acciones de
seguimiento. Lo ideal es que esta informacion
se comparta regularmente con ProColombia
para aumentar los esfuerzos de colaboracion
a nivel nacional- regional. La hoja de calculo de
Excel contendria por lo menos los siguientes
campos clave:
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Guatapé,
ANDES OCCIDENTALES COLOMBIANOS

*  Motivo e indicadores (KPI) utilizados de
la preseleccion de la empresa

+ Estado del inversionista potencial (ej.,
abierto, contactado, conectado, reunido,
interesado, etc.)

*  Préximos pasos previstos o tareas
pendientes (con fecha o plazo)

« Fecha del ultimo contacto

+ Resumen de las reuniones

Si la region dispone de mas de un empleado
paralapromociondeinversién, puederecopilar
informaciéon corporativa para identificar un
mayor numero de inversionistas que estén
considerando la posibilidad de instalar su
proyecto de inversién en su region.

En un primer paso, una API podria considerar
diferentes fuentes publicas de inteligencia
corporativa, como rankings de empresas (p.ej.
de Forbes), casos de éxito con inversionistas
publicados por agencias nacionales o
regionales en otros paises latinoamericanos,
0 noticias en linea sobre nuevas inversiones
que se han establecido o considerado América
Latina. También existen bases de datos de
empresas privadas (D&B Hoovers, Bureau
van Dijk, Kompass, Orbis, CapitallQ, etc.) pero
las suscripciones pueden ser costosas - si la
divisién de inteligencia de ProColombia tiene
acceso a una base de datos corporativos, la
region podria pedirles exportar una “lista larga”
de empresas en sus (sub)sectores y mercados
objetivo los que quizas también cumplen con
algunos de los indicadores listados en la Tabla
3 (p.ej. tamafo y crecimiento).
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Tabla 3. Indicadores clave para identificar las empresas objetivo

INDICADOR

ALINEACION CON LOS DETERMINANTES

DE LA LOCALIZACION

Estrategia actual de IED/plan de expansién

Planes de expansién o trayectoria en América
Latina y con fortalezas clave en un sector
prioritario.

Nueva financiacién para la expansion
internacional

Especialmente relevante para las regiones que
buscan inversiones tecnoldgicas o basadas en
I+D. Las grandes operaciones de capital riesgo
o las ofertas publicas de venta también pueden
ser relevantes para la IED en otros sectores.

Presencia global

Al mapear las operaciones globales de una
empresa, se pueden identificar las brechas
clave en las cadenas de valor. Ademas, la IED
histérica esta correlacionada con la IED futura.

Tamano y crecimiento de la empresa

El tamafio de las empresas esta estrechamente
relacionado con la IED, por ello se ha convertido
en un indicador clave para identificar las
empresas objetivo.

Gasto en I+D

Es un criterio clave para las regiones que buscan
atraer industrias intensivas en 1+D o cuando la
regién tiene una ventaja competitiva en [+D.

Exportaciones o negocios en la regién

La IED suele seguir al comercio internacional.
Este es un indicador especialmente importante
si el objetivo es la insercién en cadenas de valor
globales o la IED destinada a la busqueda de
mercados, por ejemplo, para la sustitucion de
importaciones.

Inversiones existentes en la region

En muchos territorios hay oportunidades
importantes no sélo para la reinversion y
el desarrollo de empresas instaladas, sino
también para nuevos proyectos de Greenfield
y proyectos de la cadena de suministro.

Fuente:

Wavteq
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La mayoria de estosindicadores no suelen estar
disponibles en las bases de datos corporativos
y tendrian que ser investigados manualmente
(p.ej. en las paginas web de las empresas
objetivo y en las noticias publicas sobre estas
empresas), lo cual representa un trabajo
extenso para el que la region probablemente
no tendra los recursos necesarios.

Lo minimo que deberia hacer la region es estar
bien preparada para atender las solicitudes
de informacién de los inversionistas, es decir,
mantener una base de datos actualizada
de informaciéon sobre la ubicacién, como
los inmuebles disponibles, los principales
asociaciones industriales y las empresas mas
importantes, la disponibilidad y los costes de la
mano de obra local, los costes de los servicios
publicos, etc., y mantener los argumentos de
posicionamiento, el material de marketing y
los folletos sectoriales actualizados con esa
informacion.'

Los servicios ofrecidos por ProColombia
que pueden ser aprovechados por la region,
incluye'®:

1. Actividades de promociéon enfocadas
a la atraccién de nuevas inversiones al
pais:

+ Contenidos disponibles por sectores e
informacion del pais

* Cumbre de Inversiéon en Colombia
(Colombia Investment Summit)

* Seminarios de inversion, webinars y
otros eventos

+ Agendas y visitas en Colombia

2. Informacion sobre hacer negocios en
Colombia:

« Paginas web especializadas

*  Material informativo disponible en linea:
Folleto, guia legal para hacer negocios,
directorio de zonas francas, directorio de

servicios, noticias de casos y anuncios,
boletines informativos
*  Preparacién de informacién a la medida
« Perfiles sectoriales

Contactar las empresas objetivo

La generacion de oportunidades de inversién
consiste en dirigirse de forma proactiva a
empresas concretas con el objetivo de generar
oportunidades de negocio de calidad, no
habrian considerado la region. Aunque es
mas rentable que el marketing promocional
(relaciones publicas y publicidad), la atraccion
de inversionistas requiere mas recursos y un
mayor conocimiento comercial y sectorial.

La atraccion de inversionistas implica generar
y mantener un embudo de oportunidades lo
suficientemente robusto que permita alcanzar
el nivel de inversion entrante esperado.
Una vez identificada una empresa objetivo,
la region podria informar al inversionista
potencial sobre oportunidades de negocio
Unicas en su territorio. Suelen pasar entre
18 y 24 meses desde el primer contacto con
una nueva empresa hasta que se concreta un
proyecto por el que la regidén puede competir,
por lo que el mantenimiento de relaciones es
clave para el éxito.

Es recomendable que la region utilice el
apoyo de ProColombia (y su red internacional)
teniendo en consideracién los limitantes en
términos de recurso humano para llevar a cabo
una campafia exhaustiva de generacion de
oportunidades de inversién, o el presupuesto
para subcontratar este proceso a una
consultoria especializada.

En el caso de que la APRI identifique empresas
objetivo, debe consultar con ProColombia si
se ha contactado previamente o existe una
relaciéon con el inversionista. Esta coordinacion
es indispensable para mantener una imagen

15 Véanse el capitulo “Facilitar el establecimiento de nuevas inversiones” para mas detalles.
16 Los servicios de ProColombia acerca del acompafiamiento para la toma de decisiones y establecimiento o
expansién de inversiones en Colombia mencionamos en el capitulo “Facilitar el establecimiento de nuevas inversiones”.
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Amazona§, :
AMAZONIA-ORINOQUIA COLOMBIANA

positiva y profesional tanto de Colombia,
como de la region, para dar la impresion de
una accion articulada y evitar que varias APRI
contacten la misma empresa.

Si ProColombia ya tiene acceso a la empresa
objetivo y no tiene objeciones fundadas, se
podra establecer el primer contacto entre la
empresa y la APRI. Cuando ProColombia aun
no tenga contacto con la empresa, podria
ser contactada por la oficina de ProColombia
en la regién geografica o paises de origen
del inversionista potencial. Las embajadas
de Colombia podrian apoyar a contactar a
las empresas objetivo en los paises donde
ProColombia no cuente con oficinas.

Cuando la empresa estd interesada en ponerse
en contacto con la APRI, el siguiente paso
seria mantener una primera reunién (virtual o
presencial dependiendo de las circunstancias).
Si la region ha identificado un grupo de
empresas objetivo en el mismo pais o region,
podria realizar un seminario virtual dirigido a
dichas empresas sobre las propuestas de valor
del territorio, idealmente deben incluirse casos
de éxito o incluso invitar a un inversionista
extranjero instalado para que presente su
testimonio sobre las ventajas competitivas
que ofrece la regién. Este tipo de seminarios
ofreceria a las empresas un primer contacto
“sin compromiso”. Después del evento, la
APRI deberia realizar un seguimiento con
cada empresa objetivo por correo electrénico
o por teléfono para conocer las impresiones
del seminario y los posibles intereses de la
empresa en invertir en laregion o en Colombia.

La APRI debera recoger toda la informacién
gue obtenga de sus actividades en su CRM,
incluidas las reuniones con empresas en
ferias comerciales, eventos, giras, consultas
entrantes, todas las reuniones que el personal
mantenga con las empresas, las delegaciones
que visitan la regiéon, etc. Todo el personal
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debe tener la responsabilidad de actualizar
puntualmente el CRM, asi como de supervisar
los principales medios de comunicaciéon
empresariales y las fuentes de la industria (por

El servicio al inversionista instalado (“Aftercare”
en inglés) se refiere a los servicios ofrecidos
a las empresas que ya han invertido en el
territorio. Estos servicios pueden agruparse en
las siguientes cuatro areas clave:

1. Retencién de empresas: La APRI
apoya a los inversionistas instalados
en la resolucion de sus problemas
locales mediante el seguimiento de los
proyectos de inversion, estableciendo
una gestion de cuentas clave que implica
la evaluacion de los cuellos de botella 'y
las necesidades, ayudandoles a resolver
estas problematicas y proporcionando
servicios de facilitacion de tramites
administrativos (por ejemplo, enrelacion
con los permisos o el acceso a suelos,
medioambientales, etc. ), asi como el
seguimiento de los incentivos.

2. Expansion empresarial: La APRI
apoya los planes de expansion de
las operaciones de los inversionistas
instalados mediante la busqueda
de oportunidades de ampliacién y
diversificacion, la comercializacion de la
ubicacién (por ejemplo, para la sede de
la empresa), la facilitacion del proyecto
de expansién y el apoyo con el acceso a
los incentivos aplicables.

ejemplo, las revistas especificas del sector)
para obtener informacién sobre las empresas
que estan considerando la IED.

3. Encadenamientos y derrama
econémica (spillovers): La APRI ofrece
servicios estratégicos para integrar a
determinados inversionistas en el tejido
industrial local mediante la creacion
y el mantenimiento de asociaciones,
el apoyo al desarrollo de clusteres vy
cadenas de suministro, el fomento de
la formacién de talento y el apoyo a la
investigacion y el desarrollo.

4. Promociondepoliticaspublicas(Policy
Advocacy en inglés): La APRI tiene un
rol articulador entre los inversionistas y
el gobierno para proponer cambios en
las politicas a través de la gestién de las
partes interesadas, la identificacién de
iniciativas politicas que puedan mejorar
elentorno de negocioy la competitividad
del territorio, el desarrolloy la aplicacién
de nuevas politicas y la aplicacion
de mecanismos de proteccion al
inversionista de los inversionistas.

En la Figura 6 se ofrece un enfoque de
mejores practicas para implementar servicios
al inversionista instalado de alto nivel segin
el programa de Retencion y Expansion
de Empresas de la entidad de desarrollo
econémico de Indiana.
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Figura 6. Estrategia de Servicio al inversionista instalado de la APRI de Indiana

1.
ORGANIZAR UN COMITE DE
TRABAJO

2,
OBTENER APOYO

3.
RECOPILAR INFORMACION

Formar un comité de

trabajo: el comité, que incluye
a las diversas partes interesa-
das representativas de la comu-
nidad de inversionistas partici-
para en la preparacién e imple-
mentacion del programa de
asistencia al inversionista insta-
lado (aftercare)

Organizar y realizar
reuniones con el comité de
trabajo: el comité definira las
industrias o empresas que
deben ser sujetos de estudio
(por ejemplo, un sector o clUster
especifico). Se elaborard una
lista de empresas/industrias a
ser encuestadas y se formulara
el cuestionario que se solicitara
cumplimentar a dichas empre-
sas seleccionadas.

Evaluar la disposicion de la
comunidad: cada miembro del
comité invitard a un actor clave
de la comunidad a asistir a una
de las reuniones del comité, en
la cual se determinara conjunta-
mente el grado de disposicién
del publico objetivo para partici-
par en el programa utilizando
un método de "cuadro de
mando". Si es necesario, se
emplearan estrategias para
aumentar la disposicién de los
inversionistas antes de poner
en marcha el programa.

Anunciar el programa: la
informacion sobre el programa
local de servicio al inversionista
instalado se compartird a través
de una variedad de medios de
comunicacién seleccionados
por el comite.

Aplicar los cuestionarios:

+ Se enviardan encuestas a
cada una de las empresas
seleccionadas.

Se enviardn correos de
seguimiento cuando no
haya respuesta.

« Una vez obtenidas todas las
encuestas, se asignard un
miembro del comité a cada
una de las empresas objeti-
Vo, segun su preferencia.

Visitas a las instalaciones: se
contactara con las empresas/in-
dustrias  seleccionadas que
hayan aceptado formar parte
del programa para determinar
su disponibilidad, y el coordina-
dor y el miembro preferido del
comité realizaran las visitas.

4.
ANALIZAR LA INFORMACION

Recoger y analizar los resulta-
dos de las encuestas: tanto los
datos

cuantitativos de las encuestas
en linea) como los cualitativos
(de las visitas a las instalaciones)
se introducirén en el programa
informatico y se analizaran.

Identificar y abordar posibles
"alertas": la informacion recogi-
da en las encuestas y durante las
entrevistas en las visitas que
levanten "banderas verdes" vy
"banderas rojas" seran aborda-
dos por el comité de trabajo y
determinara las estrategias espe-
cificas que se utilizardn para
abordar estas problematicas.

5.
COMUNICAR RESULTADOS

Preparar un informe sobre el
programa: redactar un breve
informe en el que se identifi-
quen los puntos fuertes, asi
como las problematicas especi-
ficas reveladas durante el estu-
dio (con respecto a la asistencia
a las empresas /industrias insta-
ladas).

Comunicar los resultados: los
resultados serdn compartidos
con el publico en general en un
foro bien publicitado en los
medios de comunicacién o a
través de cualquier otro canal
apropiado que el comité designe.

Fuente: Universidad de Purdue: Business Retention & Expansion
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Para un personal a tiempo completo,
prevemos las siguientes actividades:

Ademas, las APRI debe contar con los siguientes
servicios al inversionista instalado que ofrece
ProColombia para facilitar el crecimiento
y expansion de compafiias extranjeras en
cualquier region del pais:

@ Santa Marta,
GRAN CARIBE COLOMBIANO
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La implementacion de la estrategia de
promocién de la inversion requiere una
cuidadosa planificacién y debe garantizar que
todas las actividades previstas sean relevantes
para los objetivos de la estrategia, que sean
técnicamente realizables dentro de las
limitaciones de recursos de la APRI, que tengan
la mayor probabilidad de generar impacto
y que sean medibles (para que puedan ser
supervisadas).

La APRI debera elaborar un plan estratégico de

tres afios, asi como generar indicadores clave

de rendimiento (KPI por sus siglas en inglés)

para monitorizar y evaluar sus actividades de

forma regular (véase la siguiente seccidon para  La Figura 7 de la pagina siguiente muestra
mas detalles). La APRI debera elaborar un plan ~ cémo se pueden planificar y calendarizar las
de implementacion anual que describa las  actividades.

actividades de marketing y de generacién de

oportunidades de inversién, incluyendo'”:

Bogota,
ANDES ORIENTALES COLOMBIANOS

17 Fuente: Wavteq, UNESCAP (2017)
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Figura 7. Ejemplo de plan de implementaciéon en un diagrama de Gantt para una APl de un
pais en desarrollo con recursos limitados
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Fuente: Wavteq

@ Parque Nacional de Chingaza,
ANDES ORIENTALES COLOMBIANOS
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NO. 6:

Seguimiento y evaluacion

Es una buena practica que las API tengan
objetivos cuantitativos en la atraccion de
IED. Los indicadores clave de rendimiento mas
utilizados por las APl suelen ser el nUmero de
proyectos de inversion, el nimero de puestos
de trabajo y el volumen de inversion de
capital.”®

Las encuestas de Wavteq han revelado que la
creacién de empleo es el objetivo clave para
casi todos las API, seguido de la generacién
de exportaciones, la inversiéon de capital y el
desarrollo sostenible. El impacto de la IED
debe evaluarse incluyendo el impacto directo
y el indirecto (por ejemplo, a través de los
proveedores del sector).

También es importante que las APl midan
la inversion neta (inversion entrante
menos saliente) y hagan seguimiento de
la inversion que ha salido de su regién para
entender las razones por las que las empresas
han desinvertido, y el potencial de mano de
obra que se ha liberado debido al cierre de
operaciones de las empresas.

Se requiere de una metodologia clara para
valorar el establecimiento y operacion efectiva
de un proyecto de IED y para medir el papel
de la API en la consecucidon del proyecto.

Como ejemplo de buenas practicas para
el seguimiento de la IED, encontramos al
Departamento de Comercio Internacional del
Reino Unido (DIT), que supervisa/publica datos
relacionados con los proyectos, como:

*  Numero de proyectos de IED atraidos,
diferenciados por tipo de inversion
(nuevas instalaciones, expansiones,
fusiones o adquisiciones, etc.)

*  Numero de proyectos de IED atraidos
por sector y pais de origen

18 Fuentes: UNESCAP (2017), Loewendahl (2015, 2016)

* NuUmero de proyectos de IED que
recibieron apoyo del DIT, a partir del
cual se puede extrapolar el impacto que
tiene el DIT en el conjunto de la IED en el
Reino Unido

El DIT también mide la “calidad de la IED" en
funcién de los sectores y las actividades de los
proyectos (véase la figura 8).

Algunos ejemplos de indicadores clave de
rendimiento para las actividades de atraccion
de inversiones por parte de las APRI podrian
ser, por ejemplo:

* Inteligencia empresarial: NUmero de
empresas afladidas al CRM (basado en
Excel) - mensual

* Agendas de inversionistas en la
region: Numero de empresas que
visitan la regién - anual

* Seminarios  web: Numero de
participantes que asisten, numero de
oportunidades de inversiéon generadas,
ndmero de reuniones con inversionistas
generadas de cada seminario web

e Sitio web: NuUmero de consultas

entrantes, numero de descargas -
mensual

* Ferias: NUumero de empresas
contactadas, numero de reuniones

con empresas en la feria, nUmero de
contactos cualificados de IED generados
por feria

Lo ideal es que estos indicadores clave de
rendimiento (KPI por sus siglas en inglés) se
sigan a través de una herramienta en linea
que pueda producir informes (personalizados),
pero como minimo deberia ser monitorizados
en una hoja de calculo de Excel.
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Otra actividad indispensable es la publicacion de un informe anual que contenga todos los
resultados de actividades, indicadores clave de rendimiento y casos de éxito, deberia compartirse
y socializarse con las principales partes interesadas (regionales y, potencialmente, también
nacionales) para recabar opiniones, lecciones aprendidas y nuevos aportes a la planificacion de
los objetivos y actividades del afio siguiente.
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2. Desarrollo de una estrategia de promocién de inversién

Figura 8. Resultados de la inversion interna del Departamento de Comercio
Internacional (del Reino Unido, DIT) para 2020-2021

Fuente: DIT
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