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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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7. Herramientas de facilitacién a la inversién

Este capitulo describe la funcién de facilitacion de inversiones, la cual consiste en brindar
informacién y asistencia continua a los inversionistas, permitiéndoles analizar las oportunidades
de negocio y concretar el proyecto de inversion. Desde la perspectiva de las APRIs, el objetivo de la
facilitacién es convertir una consulta de informacién en un inversionista instalado.

La facilitaciéon de inversiones es una de las
actividades que mayor influencia ejerce sobre
la capacidad de las regiones para captar
proyectos de IED, incluso se argumenta que
las APRIs con presupuestos limitados deberian
centrarse en proveer servicios de facilitacion
por encima de actividades de promocion®’.

No obstante, la mayoria de las agencias, tanto
nacionales como regionales, concentran
sus recursos Yy esfuerzos en actividades
de comunicacién, marketing y generacion
de oportunidades de inversién (leads),
desestimando la gestién de consultas y la
provision de servicios a los inversionistas. El
acceso limitado a informacion y la asistencia
basica para la instalacion puede provocar que
las empresas extranjeras pierdan el interés en
el territorio; por el contrario, los servicios de
facilitacién de alta calidad suelen ser un factor
de diferenciacion a nivel regional y local, capaz
deinclinar la balanza a favor de unalocalizacion
durante el proceso de decision.

Una facilitacion eficaz® permite incrementar el
nivel de satisfaccion delosinversionistas, lo cual
redundara en una mayor tasa de conversion
de prospectos (leads) e indirectamente en la
mejora de imagen de la region como destino
de inversién, ya que un inversionista satisfecho
es, sin duda, la herramienta de promociéon mas
efectiva.

El  capitulo presenta recomendaciones
para configurar el portafolio de servicios
de facilitacion y desarrolla el paso a paso
de cuatro dreas esenciales que toda APRI
debe considerar desarrollar: provision de
informacion  estratégica, relacionamiento
y organizacion de visitas al territorio e
informacion y acompafiamiento en procesos
administrativos, incluyendo la estrategia ruta
rapida o Red Carpet. Finalmente se describen
y presentan ejemplos de servicios avanzados
de facilitacion.

Relevancia de los servicios de facilitacion para los inversionistas

Los servicios de facilitacion tienen un potencial
considerable de influenciar las decisiones de
inversién de las empresas. De acuerdo con
una encuesta realizada a multinacionales, el
51% afirman apoyar el proceso de evaluaciény
seleccion de la localizacion para sus proyectos
de expansion internacional en informacion
y servicios brindados por organismos de

promocién de inversién y por gobiernos
locales®3.

En particular, la asistencia recibida de las API
se destaca como factor determinante en la
decisién de inversion en los proyectos de
manufactura y servicios tercerizados (BPO)

61 WAIPA, GIZ (2020) IPA Toolbox. A practical guide to support Investment Promotion Agencies

62 Se entiende por facilitacion eficaz, los servicios a inversionistas que consiguen el objetivo de influenciar y agilizar el
establecimiento de un proyecto de inversién en el territorio.
63 Fuente: Global survey by Economist Intelligence Unit (2015)
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Figura 37. Porcentaje de empresas en cada sector que citan el apoyo de la APl como
motivo para su decisién de ubicacion de inversion

Fuente: Wavteq basado en informacion de 2,868 proyectos de inversién

NO. 2:

Articulacidn con autoridades y aliados locales

El proceso de establecimiento de un proyecto
de inversion involucra informacién, procesos
administrativos, tramites permisos y servicios
profesionales de un amplio nimero de actores,
tanto publicos como privados (camaras de
comercio, departamento de planeacion,
curadurias, notarias, corporaciones
auténomas regionales (CAR) del ministerio de
medioambiente, etc.). Por esto, laidentificacion,
relacionamiento estratégico y articulacién con
estos actores es una tarea fundamental que
condiciona la capacidad de las APRIs en asistir
alos inversionistas potenciales en sus procesos
de decision de inversion.

El relacionamiento estratégico implica, no
solo identificar y crear una red de contactos
con las partes interesadas, sino fortalecer su
involucramiento efectivo en los procesos de
establecimiento de los proyectos de inversion,

impulsando  relaciones  constructivas vy

participativas.

Los pasos recomendados para la articulaciéon
de las APRI con aliados incluyen:

* Mapear los procesos administrativos y
requisitos para establecer un negocio en
sus regiones e identificar las entidades y
contactos relevantes.

+ Adicional a la facilitacion de tramites
administrativos, la APRI debe también
identificar, elaborar un directorio e
impulsar el relacionamiento con firmas
de servicios profesionales que resulten
particularmente utiles en los procesos
incluyendo: servicios legales, recursos
humanos, relocalizacién, consultoria,
construccién y arquitectura, marketing y
comunicacién estratégica.
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Realizar talleres para socializar, integrar
y alinear los intereses de las distintas
partes interesadas en el proceso de
facilitacion de la inversién.
Definir los lineamientos de colaboracion,
comunicando de forma explicita el rol y
las expectativas de los distintos actores
involucrados.

Mantener comunicacion fluida con los
distintos grupos de interés, incluyendo
seguimiento y resultados del embudo
de oportunidades de inversién y de la
estrategia de promocion de inversiones.

En este sentido, ProColombia es un aliado
clave de las APRI para facilitar la atraccion
de inversiones a las regiones. Los servicios
y trabajo conjunto de ProColombia con las
regiones en materia de facilitacién incluyen:

Estructuracién del portafolio de servicios
Provisién de informacion sectorial, de
mercado, inteligencia de negocios e
informacion legal

Preparacion de informacion a medida
Acceso a herramientas como lavitrina de
oportunidades y Colombia site selection,
que permiten conocer el potencial de
cada region del pais como destino de
negocios

Articulacién e interlocucién  con
entidades de gobierno central y regional
Acompafiamiento para obtencion de
permisos o licencias para operar
Mecanismo Red Carpet para la atencion
agily efectivadelosrequerimientosdelos
inversionistas, de ese mecanismo hacen
parte la Ventanilla Unica de Inversién
(VUI)** que se encuentra en desarrollo -
y el Canal Unico de comunicaciones para
asuntos de inversién

Es importante establecer que no es viable que
la APRI gestione por si misma la atencion al
inversionista. Los servicios de facilitacion de
inversiones que se desarrollan en este capitulo
deben entenderse como un trabajo articulado
entre la APRI y aliados publicos y privados.

64 Ventanilla Unica de Inversién de Colombia se trata de un punto de contacto institucional para el inversionista, que
centraliza la relacién con las distintas entidades de Gobierno durante todo el proceso de inversién.
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NO. 3:

Configurar el portafolio de servicios al inversionista

Las APRIs deben conocery considerar las distintas opciones de servicios de facilitacion que pueden
ofrecer a un inversionista. La gama de servicios de facilitaciéon es amplia y varia de acuerdo con los
requerimientos de las empresas. Se pueden identificar principalmente nueve areas de apoyo que
van desde proporcionar informacién sectorial, de mercado y legal, hasta ayudar al inversionista
en el proceso de seleccion de la ubicacién, apoyar el reclutamiento de personal, vinculacion con el
tejido empresarial local o acompafiamiento en procedimientos administrativos.

Figura 38. Areas de los servicios de facilitacién

Fuente: Wavteq

Si bien la gama completa de servicios es
importante para influir en la toma de decision
para la instalacion, teniendo en cuenta la
limitacion de recursos, el manual profundiza
en tres areas de asistencia indispensables a
ser consideradas dentro del alcance de los
servicios de toda APRI:

1.

Proveer de informacion estratégica, es
decir, la gestion y respuesta de consultas
y solicitudes de informacién de los
inversionistas potenciales, incluyendo
la preparacion de propuestas para
proyectos de inversidn concretos.

2.

Organizacion de visitas a la region,
relacionamiento y gestién de agendas
con organismos publicos y privados
relevantes.

Apoyo en tramites administrativos, en
la obtencién de permisos y acceso a
incentivos,incluyendoelrelacionamiento
e interlocucién con entidades publicas
y privadas y la estrategia Red Carpet,
a nivel regional para la atencion agil y
prioritaria a inversionistas estratégicos.

Como se ha mencionado anteriormente, esta
informacion y servicios se proveen de forma
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gratuita. La asistencia debe, ademas, ser flexible para responder a las necesidades y factores de

decision de cada inversionista.

La atencidn flexible, quiere decir que los servicios de las APRI deben adaptarse a las necesidades
dinamicas y diferenciales de cada proyecto de inversion, por ejemplo, la informacién y servicios
solicitados para establecer un centro de datos, sera muy distinta a un proyecto agricola.

Proveer informacidn estratégica

Suministrar informacién estratégica hecha
a la medida es un servicio critico para el
inversionista, ya que facilita el conocimiento
y los procesos de evaluacion de los atributos
de las regiones. Cuando el pais o la region
esta en la lista larga de posibles localizaciones,
el inversionista requerird informacion mas
especifica que la presentada en las propuestas
de valor sectoriales, por ejemplo, informacion
sobre disponibilidad y costos de propiedades,
costos del capital humano y regulacién laboral.

La gestion y respuesta a consultas o solicitudes
de informacién (request for information (RFI)
por sus siglas en inglés) es una actividad critica
en la facilitacion de inversiones que requiere
de una cuidadosa planificacién.

Para un manejo eficiente de las consultas,
resultaindispensable definir un protocolo claro,
que explique cémo debe ser la interaccion de
la APRI con el inversionista, abordando como
minimo las siguientes cuestiones:

¢Cual es el canal de interaccion?

Las consultas de los inversionistas pueden
originarse de canales muy diversos los mas
usuales son: formulario en la pagina web,
correo electronico directo, redes sociales
como Linkeln a la cuenta institucional o del
personal, contacto en eventos, referencia
de inversionistas instalados o consultas

canalizadas por ProColombia y otros
aliados. Es fundamental que las APRI revisen
constantemente todos estos posibles canales
de comunicacion para garantizar que todas las
consultas sean identificadas y respondidas.

Los canales de interaccién deben adaptarse
a las preferencias de comunicacion de los
inversionistas. Por lo general prima el correo
electrénico y el seguimiento via conferencia
telefénica. Sin embargo, algunos inversionistas
potenciales  podrian  preferir mantener
contacto a través de aplicaciones de mensajeria
instantanea como Whatsapp o redes sociales,
encuentros personales, es importante que la
APRI valide con el inversionista potencial el
canal de preferencia.

¢Quién responde?

En términos generales, se recomienda
asignar a un asesor de inversion, idealmente
con experiencia sectorial, como gerente de
cuenta, quien tendria el rol de ser el punto de
contacto para el inversionista a través del cual
canalizara todas sus consultas. Las APRIs que
cuenten con un unico funcionario responsable
de realizar todas las actividades de promocion
de IED, debe dar prioridad a las funciones de
facilitaciéon sobre las de promociony marketing.

Como se ha mencionado anteriormente, un
proyecto de inversion puede demorar mas
de dos aflos en concretarse. El gerente de
cuenta es también responsable de gestionar
y desarrollar la relacién con el inversionista
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potencial, manteniendo una comunicacién vy
acompafiamiento continuo a lo largo de todo el
proceso de evaluacion y decision del proyecto.

Como parte del protocolo de interaccion
con inversionistas, y si el volumen de las
consultas recibidas lo justifica, podria ser
necesario filtrarlas para priorizar y responder
mas rapidamente a aquellas con potencial
de generar un alto impacto en la region, que
estén en un estado avanzado del proceso
decisorio, o se trate de una empresa ancla,
entre otros criterios. Como resultado de esta
priorizacion podria suceder que se decida
asignar a un alto nivel directivo de la Agencia o
del gobierno regional como gerente de cuenta
de megaproyectos o, por el contrario, personal
junior podria liderar la atencién a inversionistas
pequefios 0 menos estratégicos.

Manejo de expectativas en plazos y alcance
de la informacion que sera entregada

¢En qué plazos responder?

Establecer los parametros de comunicacion y
definir los tiempos de reaccién para responder
a las consultas, favorece un dialogo fluido
y la satisfacciéon del inversionista potencial.
A continuacién, se presentan algunos
lineamientos de APRIs de alto desempefio que
han demostrado ser efectivos:

* Respuesta inicial: |2 primera impresion
es critica. Independientemente de la
fuente de la consulta, email, pagina
web, red social, conversacion en un
evento, etc., la respuesta inicial debe
realizarse en el plazo de 24 horas o
menos. Esta primera respuesta puede
consistir en simplemente confirmar
recepcion de la consulta, proporcionar
informacion sobre el sector y/o proveer
la fecha para suministrar la informacion
especifica. También se debe aprovechar
este contacto para plantear preguntasy
conocer mas acerca del proyecto.

Segunda respuesta: se debe enviar la
informacion acordada conforme al plazo
prometido. Las mejores practicas de
APRIs lideres establecen plazos de 5 dias
habiles paraenviarinformacion estandar
y 10dias pararequerimientos especificos
o complejos. En todo caso se deben
formular respuestas personalizadas
con documentos centrados en la
informacion solicitada, evitando enviar
folletos o presentaciones extensas vy
genéricas. Se recomienda incluir en el
cuerpo del email un resumen de los
puntos mas relevantes que desarrolla el
documento adjunto.

Tercera respuesta: cnviar un email de
seguimiento después de transcurridos
7 dias calendario de haber enviado el
paquete de informacién inicial. Este
contacto se debe usar para obtener
retroalimentacion sobre la informacién
enviada y proponer una reunion de
seguimiento para resolver dudas
o ampliar la informacién. Cuando
no se recibe respuesta al email de
seguimiento, tomando en cuenta las
diferencias culturales de los paises, se
recomienda ponerse en contacto por
LinkedIn, llamarlo telefénicamente vy
dejar un mensaje si no esta disponible
o enviar un email de recordatorio a los
tres dias del seguimiento inicial. Si estos
intentos son fallidos, es posible que la
empresa haya perdido interés de invertir
o haya postergado la decision.

Cuarta respuesta: suponiendo que el
inversionista si respondi6é al contacto
anterior, la cuarta respuesta debe
enviarse dentro de los 15 dias calendario
desde la dultima comunicacién, para
consultar el estado del proyecto y
sugerir una visita a la region.

Quinta respuesta: dar seguimiento
continuo cada 30 dias calendario desde
la comunicaciéon anterior con el fin de
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consultarelestadodel proyectoeindagar
sobre informacion o asistencia adicional
que se requiera. Es importante siempre
agregar valor en cada comunicacion, por
ejemplo, compartir noticias relevantes
para la empresa, invitarle a algun evento
local, solicitar una reunion presencial,
etc.

¢:Qué informacién se debe suministrar?

Se deben formular respuestas personalizadas
y concretas, no es aconsejable enviar folletos
extensos con la oferta general de la region o del
sector para responder preguntas especificas
de los inversionistas. Algunas pautas generales
para suministrar una respuesta de calidad
incluyen:

* Preparar respuestas claras y concisas
+ Usar datos actualizados y comparativos

* Incluir las fuentes de informacién

« Enviar informacion en el idioma nativo
del inversionista o el usado para realizar
la consulta

« Evitar enviar informacién extensa,
genérica o compleja, querequierede una
presentaciéon oral para ser comprendida

*  Procurar que los documentos adjuntos
no superen los 10 MB

B. Comprension de los
inversionista

requisitos del

El primer paso para responder a solicitudes
de informacion siempre serd obtener una
comprensién plena de los requisitos de

localizacién del inversionista. El gerente de
cuenta debe recabar informacion relevante
sobre el proyecto, asegurando al inversionista
que toda informacion intercambiada en el
proceso se mantendra confidencial.
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Figura 38. Areas de los servicios de facilitacién

Fuente: Wavteq

C. Suministro de informacion estandar:
paquetes informativos

Las APRIs deben preparar con anticipacion vy el sector. Las temdaticas mas frecuentes
paquetes de informacion estandar alrededor  suelen girar en torno a la oferta sectorial, el
delos temas mas recurrentes que consultanlos  mercado, ubicaciones (terrenos y propiedades
inversionistas con el fin de ofrecer respuesta disponibles), costos de operacién, recursos

practicamente inmediata a las solicitudes  humanos, marco legal e incentivos disponibles,
de informacién generales sobre el territorio  empresas establecidas.
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Latabla 12 incluye ejemplos de informacion sectorial que suele ser relevante para los inversionistas:

Tabla 12. Ejemplo de informacion estratégica sectorial

SECTOR INFORMACION

Agroindustria

Subsectores y productos de alto mayor
potencial: produccidn y exportacion
Geografia delaregion, clima, hidrografia,
precipitaciones

Disponibilidad de tierras, tierras
cultivables, calibracion de tierras®
Acceso y costos de insumos

Informacion

Infraestructura logistica

Energia renovable

Plantas generadoras y estaciones
eléctricas

Capacidad  instalada, matriz  de
generacion eléctrica

Recursos energéticos: indice de radiacién
o de velocidad de vientos

Disponibilidad 'y caracterizacién de
tierras

Mercado, precios, subastas, proyectos
APP

Marco regulatorio e incentivos
Subsectores 'y oportunidades de
inversion

Manufacturas

Empresas establecidas y proveeduria
Produccion actual y tendencias de
crecimiento

Indicadores del mercado local, interno y
exportaciones (paises destino)
Disponibilidad y costo de espacio
industrial: m2

Disponibilidad y costos de materiales e
insumos

Permisos y licencias de construccion,
medioambientales, etc.

Costo de servicios publicos; energia,

agua
Costo de mano de obra
Infraestructura logistica: puertos,

carretera, aeropuerto
Subsectores 'y oportunidades de
inversion

65 Proceso para determinar los requerimientos de nutrientes en distintos valores de pruebas de suelo.
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SECTOR INFORMACION

Turismo

Descripcion de lainfraestructura turistica
actual

NUmero de establecimiento y de
habitaciones,

NUmero de visitantes y tendencias
(extranjeros y domésticos)
Infraestructura de transporte, frecuencia
de vuelos y destinos

Infraestructura turismo de negocios /
convenciones

Estancia y gasto promedio por visitante
indice de seguridad

Atractivos  turisticos, naturales vy
culturales

Tecnologias de la Informacién y servicios
tercerizados (BPO)

Numero de empresas

Valor de las exportaciones de servicios y
mercados destino

Numero de trabajadores y tendencia de
crecimiento

Niveles salariales segun perfil de
personal calificado

Costo y calidad de infraestructura de
telecomunicaciones

Disponibilidad y costo de espacio de
oficina: precio m2

Instituciones educativas, oferta
académica y numero de graduados
Estadisticas de bilingliismo

Infraestructura

Estadisticas de inversién publica y
privada

Cartera de proyectos APP

Disponibilidad de estudios de pre-
factibilidad y factibilidad

Empresas locales y proveeduria
Indicadores de demanda de acuerdo al
proyecto: poblacién, trafico vehicular,
movimiento de mercancias, etc.
Mercado financiero - vehiculos de
financiamiento

Fuente: Wavteq
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ProColombia cuenta con unrobusto repositorio
de informacién estratégica que puede
apalancar la labor de las APRIs de proveer
informacion.

+  Oferta pais

+ Perfiles y oferta sectoriales

+ Incentivos tributarios y no tributarios a
nivel nacional

* Guia legal para hacer negocios

+ Directorio de zonas francas

*  Herramientas como la Vitrina de
Oportunidades y Site Selection

Parte de esta informacion puede integrarse en
la presentacién o documento que se prepare
para el inversionista y enviarse como un
adjunto. Cuando el contenido completo sea
relevante para responder a la consulta del
inversionista se puede compartir el enlace. Es
importante siempre incluir en el correo una
resefia breve del contenido del documento o
el enlace.

La propuesta para el inversionista o caso de
negocio consiste en un informe documentado
de caracter comercial que responde a todos
los requerimientos del proyecto de inversion y
aporta datos y argumentos soélidos - actuales,
verificables y sustentados - sobre el atractivo
de la solucion de negocio que ofrece la region.
En pocas palabras, es la consolidacién de
los argumentos clave para la instalacién del
proyecto de IED.

La propuesta para el inversionista debe ser
personalizada y presentarse de manera
altamente profesional pues es una de las
herramientas mas criticas para posicionar a
la region. La figura 40 presenta una plantilla
y recomendaciones para elaborar y presentar
una propuesta efectiva a un inversionista.

Figura 40. Elementos de una propuesta a un inversionista

Fuente: OCO Global
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Es importante enfatizar que las propuestas a inversionistas difieren de las propuestas de valor
sectoriales, el objetivo de las primeras es presentar una solucion de negocio personalizada a las
necesidades especificas del proyecto, mas alla de las fortalezas competitivas sectoriales. Es decir,
la propuesta siempre debe estar enfocada en la informacion solicitada por el inversionista, por lo
tanto, su contenido dependera de la naturaleza exacta del proyecto de inversion potencial y del

nivel de detalle que se tenga sobre él.

Organizar visitas al sitio y agendas

Cuando la regién se ubica en la lista corta
de posibles localizaciones, es practicamente
obligatorio que el inversionista visite la
ubicacién. La visita al sitio de un inversionista
es una inversion costosa de tiempo, dinero
y recursos, por lo que debe planificarse
meticulosamente para producir un resultado
de valor. Cuando la direccion de la empresa
extranjera aprueba una visita, es porque
ha manifestado un interés genuino en una
ubicacién, de lo contrario, no viajarian.
Esta es una oportunidad Unica para que la
APRI posicione la regién como un destino
competitivo para el proyecto y para construir
relaciones de confianza con los directivos de la
empresa.

El profesionalismo de la APRI en la organizacion
del itinerario y agendamiento de reuniones
puede ser critico para ganar la inversién,
especialmente cuando la delegacién que visita
es de alto nivel. De hecho, la visita es uno de
los elementos mas criticos para influenciar la
decision de inversion del inversionista.

Los principales aspectos que deben
considerarse antes, durante y después de las
visitas al sitio son:

Si aun no se ha hecho, es clave asignar a un
gerente de cuenta responsable de gestionar
y desarrollar la relacién con el inversionista
potencial, que seria también quien coordine la
visita. Para planificar el itinerario de la visita, es
critico considerar los siguientes aspectos:

Comprender los requerimientos del
proyecto de inversién y los factores
claves de decision

Indagar y acordar los principales
objetivos de la visita desde la perspectiva
del inversionista para alinear la agenda
con estas expectativas. Los objetivos de
la visita in situ mas comunes son:

Encontrar posibles oportunidades
de inversion y terrenos para nuevas
instalaciones o para rehabilitar para
nuevos usos

Familiarizarse con el clima de negocio
Identificar socios estratégicos o
empresas para adquisicion
Evaluar el potencial del
humano

Evaluar la calidad general de la
infraestructura

Establecer contacto con  otros
inversionistas, preferentemente del
mismo sector o relacionados
Establecer contacto con proveedores
relevantes

capital

Identificar y obtener contacto de las
personas que conformaran la delegacion
de la empresa, determinara el tipo de
reuniones y de los contactos.

Definir las fechas y confirmar la logistica
de la visita

Determinar si el inversionista
requerird recomendaciones o apoyo
para reservar hoteles, recepcion en el
aeropuerto, traslados, etc.
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« Verificar horarios de las reuniones,
considerando los tiempos de traslado
en la ciudad

«  Determinar la informacién critica,
trazar un plan para responder a los
requerimientos e identificar aliados
relevantes en funcién de las necesidades
de informacioén

« Organizar reuniones involucrando
organizaciones externas, por
ejemplo, agencias de seleccién de
personal, inmobiliarias, firmas legales,
inversionistas instalados del mismo
sector o relacionados, entidades
gubernamentales, etc.

* Informar adecuadamente a los
individuos de estas organizaciones
sobre la agenda y los objetivos de las
reuniones.

« Enviar el itinerario para obtener su
retroalimentacion antes de la visita

* Idealmente mantener una reunién
virtual para socializar el itinerario,
realizar los ajustes necesarios y
obtenerlaaprobaciondelinversionista

« Informary contextualizar al inversionista
acerca de la cultura de negocios de
la region y costumbres. Qué esperar.
De igual manera contextualizar a las
organizacionesy entidades que recibiran
alinversionista acerca delaempresaysu
cultura, qué podrian esperar también.

El principal rol del gerente de cuenta es
asegurarse que todo el itinerario fluya
conforme lo planeado y llevar de la mano
al inversionista durante toda la visita. Se
recomienda reconfirmar las reuniones los dias
previosy tener un plan de contingencia en caso
de cancelaciones.

ANDES ORIENTALES CQLOMBIANOS
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La siguiente imagen ilustra un ejemplo de itinerario para una visita in situ de 1.5 dias.

Figura 41: Ejemplo de itinerario de una visita en sitio

Fuente: Wavteq

Intente siempre incluir recorridos por sitios
de interés industrial y de negocios de la
ciudad, como centros empresariales, parques
industriales, centros de innovacién, zonas
francas, puertos, etc. Adicionalmente de los
factores de competitividad de la localizacion,
los inversionistas también evaltdan la calidad de
vida. Por ello es recomendable incluir alguna
actividad cultural o de esparcimiento para
hacer memorable la visita y destacar frente a
otros competidores.

La reunién de cierre antes de la partida
del inversionista es clave para obtener sus
impresiones y acordar préoximos pasos.

C. Seguimiento continuo

El seguimiento continuo al inversionista
es clave para ganar la inversién, este debe

iniciarse cinco dias posteriores a la visita,
algunas acciones recomendables incluyen:

*  Enviarun email para agradecer el interés
en la region y preguntar si han surgido
consultas adicionales

* Proporcionar un breve informe con
el resumen de la visita, informacion
adicional y materiales requeridos, la
lista de contactos que se reuniones con
el inversionista

*  Preparar y compartir un cronograma
con los proximos pasos acordados y
compromisos que surgieron durante la
agenda.

+ Seguimiento y asistencia oportuna para
mantener la continuidad de la relacidony
demostrar que la APRI tiene interés de
que el proyecto se concrete
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NO. 6:

Informacién y acompafiamiento en procedimientos administrativos

La APRI, en coordinacién con ProColombia,
debera informar y guiar al inversionista
en el proceso de instalacién, ayudandole
a comprender y cumplir las formalidades
regulatorias necesarias en el ambito nacional y
regional para establecer y operar sus negocios
en el menor tiempo posible.

A. Informacidn practica sobre cémo invertir

Los inversionistas  extranjeros  deben
informarse acerca de las regulaciones
generales y especificas de su sector en el pais
destino para determinar los costos y de las
condiciones que implica instalarse y operar
en la regién. La APRI debe tener informacion
disponible para responder consultas en
materia legal sobre el tipo de sociedades,
régimen cambiario, el régimen fiscal, tramites
para exportar o importar, entre muchas otras
tematicas en funcion de las necesidades de
la empresa y las caracteristicas del proyecto.
Para abordar esta necesidad de informacion,
comunmente se desarrollan guias paso a paso
sobre cdmo establecer un negocio en el paisy
region.

Es recomendable que las APRI se apalanquen
en las capacidades de ProColombia para dar
respuesta oportuna y certera a las consultas
legales de los inversionistas. La Guia Legal para
Hacer Negocios en Colombia e informacion
sobre el paso a paso para establecer una
compafiia desarrollados por ProColombia,
brindan una excelente pauta general sobre los
principales aspectos legales del pais. Las APRI
pueden incluir los enlaces a esta informacion
en una seccion de recursos de sus paginas web,
asi como a la Ventanilla Unica de Inversion.%¢

B. Acompafiamiento personalizado
Cuando la empresa extranjera finalmente

decide invertir, la informacion de la guia
podria ser genérica o limitada para orientar al

66 https://vui.gov.co/es

inversionista, siendo necesario asesoramiento
mas personalizado. Por ello, la APRI debe
preparar una hoja de ruta que describa
en detalle todos los pasos, aprobaciones y
procedimientos requeridos para el proyecto
en cuestion. A fin de aportar previsibilidad al
proceso de instalacion, la hoja de ruta debe
idealmente incluir un cronograma con los
pasos y requisitos regulatorios criticos que
deben cumplirse.

Ademas de la funcion de acompafiamiento,
la APRI puede ofrecer valor agregado,
facilitando el relacionamiento y conexién
con los distintos organismos competentes, o
incluso adoptando un rol de coordinacion con
todas las organizaciones involucradas y asistir
al inversionista con los distintos tramites,
documentos y formularios, por ejemplo:

« Tramitacién del Registro Mercantil e
inscripcion ante la Camara de Comercio

+ Inscripcién tributaria: Registro Unico
Tributario, autorizacién de facturaciony
firma electronica

*  Registro del empleador al sistema
de pensiones, salud, <cajas de
compensacion, SENA, riesgos laborales,
fondos de cesantias

+ Asistencia para obtener certificados,
permisos y licencias: uso del suelo,
construccion de inmuebles, licencia
ambiental, certificacion sanitaria, etc.

+ Informacién y apoyo para acceder a
incentivos

C. Estrategia Red Carpet

ProColombia tiene una estrategia llamada Red
Carpet para impulsar la IED de eficiencia, es
decir la que se ubica en el pais por las ventajas
productivas que puede obtener. La estrategia
cuenta con un conjunto de herramientas
que permite facilitar a los inversionistas
atencién agil y efectiva para atender a sus
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requerimientos en materia de tramites,
procedimientos e interaccién con el Gobierno
a inversionistas nuevos e instalados.

Las APRIs en estrecha colaboracién con
ProColombia, deben implementar la estrategia
de Red Carpet en las regiones, para la atencion
agil y prioritaria en tramites ante autoridades
administrativas regionales y departamentales.
El funcionamiento y pasos para seguir para
replicar este mecanismo en las regiones
incluyen®”:

+ Establecer los mecanismos y protocolos
entre ProColombia y la APRI para
canalizar las dudas e inquietudes de los
inversionistas.

+ Las APRIs, con el apoyo de entidades
publicas aliadas, deberan designar el

NO. 7:

punto de contacto en cada entidad
regional 'y  departamental, que
correspondan a funcionarios de alto
nivel con capacidad de atender las
inquietudes y requerimientos de los
inversionistas.

La APRI sera responsable de enviar a los
puntos de contacto regionales de forma
oportuna los tramites y gestiones segun
su competencia

Realizar seguimiento continuo, cada
5 dias®:, a los puntos de contacto que
manejan temas de IED e informar a
ProColombia de manera oportuna del
estado de los tramites o solicitudes de
ambito regional.

Servicios avanzados para la facilitaciéon de inversiones

Las APRIs que ya cuenten con servicios de
facilitacién basicos, consolidados y eficientes,
pueden diferenciar su portafolio de servicios a
inversionistas con asistencia avanzada para la
puesta en marchay operacion de los proyectos
de inversién. A continuacién, se describen
estos servicios, ilustrados con ejemplos de
buenas practicas.

Adquisicién de talento

El apoyo de las APRIs para la adquisicion de
talento cobra cada vez mas relevancia en el
contexto de la economia del conocimiento
y la proliferacién del trabajo remoto, siendo
un servicio especialmente critico para los
inversionistas cuyos procesos de reubicacion
estan siendo impulsados por el acceso a capital
humano calificado. Los servicios mas comunes
son:

* Inteligencia del mercado laboral,
investigacion de la disponibilidad vy
calificacion del capital humano, nivel

67 Adaptado de Directiva presidencial no. 11 del 29 octubre de 2019

salarial, identificacion y anticipacion de
brechas de competencias y habilidades,
analisis del curriculo académico, entre
otros.

Reclutamiento de personal,
identificando y facilitando el contacto
entre las empresas y los candidatos
adecuados a través de portales web
propietarios o en alianza con agencias
de RR.HH. publicas (por ejemplo, cajas
de compensacion) o privadas (firmas de
seleccién de personal)

Capacitaciéon de personal, ofreciendo
directamente programas de formacion
en habilidades técnicas o blandas -
algunas APRIs gestionan programas de
bilingliismo- o facilitan el contacto con
instituciones educativas que pueden
proveer formacion especializada
alineada con las necesidades de los
inversionistas.

Asistencia en tramites migratorios para
inversionistas, empleados y familiares.
Algunas APRIs ofrece también apoyo

68 Plazo previsot en la Directiva presidencial no. 11 del 29 de octubre de 2019
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para la integracion de trabajadores vy .
sus familias en la comunidad, como
busqueda de vivienda, colegio, apertura

de cuentas bancarias, contratacién de
servicios publicos, etc.

Buenas practicas globales

Uruguay XXI, la APl nacional de Uruguay,
ofrece un paquete completo de servicios de
adquisicion de talento para las empresas
exportadoras de servicios.

* El portal laboral Smart Talent de
acceso gratuito permite buscar empleo
en multinacionales establecidas en
Uruguay, facilita a los candidatos evaluar
capacidades onliney potenciar sus redes
de contacto a través de la participacion
enactividades conempresasyreferentes
de la industria.

También se cre6 la herramienta de
Finishing Schools para financiar - de
forma no reembolsable - hasta el
70% de los costos de los programas
de capacitacion a demanda de las
empresas, tanto en habilidades blandas,
técnicas o especificas.

Adicionalmente, se establecio el
programa Visa Fast Track, a través del
cual se facilita el acceso a las visas y
residencias temporales a inversionistas,
operarios, técnicos, gerentes y mandos
medios  vinculados a  empresas
exportadoras. Las visas son autorizadas
en un plazo abreviado de tan sélo 8 dias.
Incluso, se concede permiso de trabajo
mientras la visa esta en proceso, lo cual
habilita al extranjero a iniciar en su
puesto de trabajo de forma inmediata.

Figura 42. Servicios de Talento de Uruguay XXI

Fuente: Wavteq

Cafion del Chicamogha,

ANDES ORIENTALES COE@MBIANOS
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Si bien el disefio y gestion de programas
internos de adquisicion de talento es complejo
y demanda recursos elevados, las APRIs
pueden ofrecer un servicio analogo brindando
informacion de calidad sobre el mercado
laboral y la oferta educativa de la regién, asi
como generar conexiones entre las empresas
extranjeras, el SENA, universidades, firmas de
reclutamiento y otros actores relevantes.

Acceso a financiamiento

El apoyo para acceder a financiamiento es
considerado por los inversionistas como uno
de los servicios de facilitacién de mayor valor
agregado. Las agencias abordan este apoyo a
través de distintos servicios:

+ Informacién sobre esquemas de
financiamiento disponibles, asi como
la realizacion de una valoracion
personalizada del proyecto para
determinar su elegibilidad

* Relacionamiento con socios financieros
como bancos, fondos de inversion
privada, capital riesgo, fondos soberanos
o inversionistas institucionales que
puedan ser socios capitalistas o
financiadores del proyecto

*  Procesamiento de solicitudes para
acceder a subsidios e incentivos
financieros.

En Colombia existen diversas instituciones
que ofrecen instrumentos de financiamiento
a proyectos productivos como los bancos de
desarrollo Bancoldex, Findeter, INNpulsa y
Finagro, y actores privados como la banca
comercial, fondos de capital y las redes de
angeles inversionistas.

Buenas practicas globales

Algunas  agencias, particularmente en
economias desarrolladas, han establecido
sus propios instrumentos para co-financiar
proyectos de IED. Invest Quebec, en Canada,
ofrece una serie de productos financieros
flexibles a inversionistas extranjeros a través
de los cuales puede invertir hasta US$100
millones de doélares.

Un ejemplo mas cercano al contexto de
América Latina es Invest in Chile, quien trabaja
de forma cercana y coordinada con CORFO,
la Corporacion de Fomento de la Produccion,
para asesorar y acompafar a los inversionistas
en la postulacion y solicitudes de instrumentos
de financiamiento en el marco de programas
del gobierno.

Figura 43. Servicios de financiacion Corfo Chile

Fuente: https://www.corfo.cl/sites/cpp/movil/programasyconvocatorias
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Es recomendable que las APRIs estén
familiarizadas con los programas y vehiculos
de financiacion disponibles en Colombia,
tanto publicos como privados, generen y
mantengan contacto con personal clave de
estas instituciones, con el fin de proveer
informacion certera y canalizar de forma agil y
oportuna a inversionistas que requieran este
tipo de servicio.

Vinculacién con proveedores locales

La busqueda de proveedores locales es
relevante para la mayoria de los proyectos de
IED, especialmente paraaquellos querequieren
una alta proporcién de insumos locales
para ser competitivos en costos, operar con
sistemas productivos flexibles o para cumplir
con requerimientos de politica econémico
o comercial - por ejemplo, requisitos de
contenido local.

Los servicios avanzados de vinculacion con
proveedores tipicamente consisten en:

+ Acceso a un directorio de proveedores
de bienes y servicios locales para apoyar
el proceso de instalacion en la regién

« Servicios de emparejamiento/conexion
(match-making) y vinculacién entre los
inversionistas y las empresas locales

* Incentivos especializados y apoyo
financiero para fomentar y apoyar los
vinculos locales

*  Apoyo para el desarrollo de capacidades
de las firmas locales
«  Programas de agrupamiento (cluster)

Es importante destacar que la insercién de
las empresas extranjeras en la economia
local y consecuente generacion de derramas
econémicas depende, entre otros, de la
madurez y competitividad de las empresas
locales, pues esto les permite convertirse
en proveedores o socios de las empresas
extranjeras. Las Asociaciones Industriales y
el MINCIT a través de Colombia Productiva
resultan actores relevantes no sélo para la
identificacion de proveedores potenciales,
sino para fortalecer las capacidades del tejido
empresarial local y las cadenas de suministro
en general.

Buena practica global

CINDE Costa Rica, en estrecha colaboracion
con Procomer, la agencia promotora de
comercio exterior, impulsan un programa
de encadenamientos para la exportacion
a través del cual se concretan vinculos
comerciales de alto valor agregado entre
empresas multinacionales con proveedores
costarricenses de bienes y servicios. El
programa parte del analisis de las cadenas
de valor para la identificacién y cierre de
brechas, ofrece acceso a una base de datos de
PYME locales, previamente diagndsticas y en
constante evaluacién, realiza la presentacion
entre empresas extranjeras y domésticas y
ofrece apoyo para el cierre de negocios.

Figura 44: Servicios de encadenamientos productivos de CINDE-Procomer

Fuente: pdginas web de CINDE, PROCOMER
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Para abordar este servicio, aunque de forma
acotada, las APRI pueden generar informacion
sobre los programas de mejora productiva de
las empresas locales, mapear las cadenas de
valor para conocer las capacidades y brechas
del tejido industrial local, asi como crear un
directorio de potenciales de proveedores de
las distintas cadenas productivas de la region.

Servicios para el aterrizaje suave (soft-
landing)

El término aterrizaje suave, conocido como
soft-landing en inglés, se utiliza para describir
un conjunto de servicios tipo “llave en mano”
que se ofrecen a empresas extranjeras con el
fin de acelerar la implantacion del proyecto de
inversion en el ambito local de forma fluida.

El paquete de aterrizaje suave incluye
servicios de facilitacion basicos como brindar
informacion y apoyo de diversos aspectos para
invertir en la regién, pero también soluciones
de ahorro en costos relacionadas con asuntos
legales, comerciales y operacionales, por
ejemplo:

* Inteligencia sectorial, comercial vy
competitiva

* Asesoramiento legal, financiero vy
contable

« Busqueda de capital humano

« Servicios inmobiliarios para la busqueda
de espacio fisico (oficinas o plantas)

* Asistencia para realizar tramites
administrativos

+ Asistencia para obtener visas y permiso
de trabajo

+ Apoyo con empresas de servicios
publicos

* Soporte en actividades de marketing y
comunicacién

+ Redde contactos de instituciones, socios,
proveedores y clientes potenciales
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Estos servicios resultan especialmente atractivos para las PYME y negocios emergentes (start-ups)
que, por lo general, tienen experiencia limitada en el proceso de expansion internacional.

Buena practica global

Newcastle en Reino Unido ofrece una gama integral de servicios personalizados llamados
Land:In para una instalacion rapida y eficaz de las empresas extranjeras, el cual ofrece servicios
profesionales a un costo subvencionado contables, legales, asesoria comercial, consultoria entre
otros y espacios de oficina compartida (co-working) gratuitos durante los 12 primeros meses de

operacion en la region.

Figura 45: Servicios aterrizaje suave de Newcastle, Reino Unido

Fuente: https://investnewcastle.com

Los paquetes de aterrizaje suave tienen dos
componentes: una parte preoperativa que las
APRIdebenbrindar,enlaqueseresuelventodos
los trdmites legales y administrativos para que
la empresa pueda operar en la region. Y otra
parte operativa en la que, a través de aliados,
por ejemplo, centros de innovacién, parques
empresariales o industriales, se ofrecen
soluciones para los procesos necesarios para
la operacion de la empresa: administracion,
contabilidad, contratacién de personal, calculo
y pago de sueldos, tramites, incluso se puede
incluir arriendo de oficinas. El objetivo es que
el inversionista, no tenga que involucrarse, al
menos durante el primer afio de operaciones,
por las funciones administrativas del negocio.

Ruta rapida para grandes proyectos

La Ruta rapida o Fast track en inglés, hace
referencia a servicios especiales y altamente
personalizados relacionados principalmente
con tramitologia y servicios publicos, con el fin
de garantizar, en primer lugar, que inversiones
estratégicas se concreten y, en segundo,
acelerar la implantacion de estos proyectos.

Los servicios de Ruta rapida suelen incluir:

+ Asignacion de un gerente de cuenta
clave senior de alto nivel para atender y
resolver inquietudes

+ Intervencién del ombudsman69 para
intermediacion en cuellos de botella y
mitigacion de los conflictos
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Buena practica global

Invest India ofrece servicios de facilitacion
especializados y completamente
personalizados a inversionistas estratégicos,
el rol de interlocucién de la agencia fue crucial
para ganar la inversién y contribuir a que un
megaproyecto, la planta de Emerson Electric
iniciara operaciones en tan solo dos afios.

Figura 46: Servicios Fast-Track de Invest India para el Centro de fabricacién integrada de
Emerson Process Management, Maharashtra India (2020)

Fuente: https://investnewcastle.com

Mompox,
GRAN CARIBE COLOMBIANO

MEJORES PRACTICAS EN PROMOCION DE INVERSIONES 4( MANUAL PARA LAS REGIONES )




7. Herramientas de facilitacién a la inversién

Las APRIs podrian establecer protocolos
especiales para la atencion de megaproyectos
e inversionistas ancla que requieran un
tratamiento personalizado diferenciado, por
ejemplo, involucramiento de altos niveles
directivos o de gobiernos de entidades aliados
para una interlocucién efectiva para agilizar
tramites y permisos e intermediacién. Algunas
agencias llaman a este colaborador externo
“champion”, quien es la persona que empuja el
proceso de establecimiento.

Ventanilla unica para la facilitacion de
inversiones

Es altamente deseable que los inversionistas
tengan un Unico punto de contacto durante el
proceso de establecimiento para mejor fluidez
de la comunicacion y reducir la complejidad
administrativa. Para este fin se crean ventanillas
Unicas de inversion (VUI), aunque comunmente
se asocia con una plataforma virtual a través
de medios digitales, puede también tener una
modalidad presencial.

* La VUI presencial, como su nombre
lo indica, es un canal presencial que
integra actuaciones administrativas de
varias autoridades para atender a los
inversionistas.

* La ventanilla Unica virtual, es un
portal que centraliza la relacion del
inversionista con las distintas entidades
de gobierno. ComUnmente incluye una
hoja de ruta interactiva para navegar por
los procedimientos y realizar de forma
electronica solicitudes de inversién y
realizar también de forma electrénica
los pagos asociados.
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Enestesentido,ProColombiaestadesarrollando
la Ventanilla Unica del Inversionista, un
portal digital de atencién preferencial en el
qgue concurren todas las entidades publicas
competentes y tramites requeridos para
el establecimiento y operacién de la IED,
para facilitar la provision de los servicios
de informacion y asistencia al inversionista
durante todo el ciclo de la inversion™.

La VUI ofrece informacién relevante de los
requisitos, pasos, entidades, costos, tiempo
y normatividad en cada una de las etapas
del proceso de inversion. La informacién de
tramites y procedimientos administrativos que
esta disponibles es’":

«  Constitucién o creacion de empresas
para extranjeros.

+  Compra de inmuebles y/o registro de
propiedades.

+ Licencias preoperacionales.

« Tramites para contratacién de personal.

Gradualmente, la ventanilla informativa
evolucionara a una ventanilla transaccional
que apoyara al inversionista durante todo el
ciclo de vida de la inversion.

Buena practica global

La Comisién de Inversiones de Etiopia (EIC)
ha digitalizado todos los procesos para el
establecimiento de una inversion en el pais,
incluyendo el registro empresarial, licencias y
permisos. Adicional a la tramitologia, el portal
también ofrece varias herramientas Utiles
para el inversionista como mapas interactivos,
calculadoras tributarias y de costos laborales,
asi como visualizacion de datos econémicos y
sectoriales.
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https://www.mincit.gov.co/ministerio/politica/politicas-sectoriales/colombia-exporta/agenda-transveral/inversion-atraccion-de-inversion-extranjera-direct
https://www.vue.gov.co/servicios-a-la-ciudadania/tramites-y-consultas/ventanilla-unica-de-inversion-informativa
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Figura 47: elnvest Ventanilla Unica de Inversion electrénica de Etiopia

Fuente: EIC

Si bien, la VUI es una herramienta sofisticada de gobierno electrénico, las APRIs pueden cumplir
una funcién analoga a la de las ventanillas Unicas, siendo el punto de contacto central a nivel
regional para todo el proceso de establecimiento de la inversion, facilitando la interacciéon con las
distintas autoridades y la gestion centralizada de los procedimientos administrativos.

@ Cafidon del Chicamocha, ™ :
ANDES ORIENTALES COLOMBIANOS
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