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Un futuro para
las manufacturas

El comercio internacional se esta reconfigu-
rando, por lo que Colombia debe replantear su
estrategia de insercion en los mercados globa-
les y girar hacia cadenas cercanas de suminis-
tro, mas ahora cuando nuesiros dos principales
productos de exportacion, el petroleo y el
carbon, estin severamente afectados y el turis-
mo, un gran generador de divisas en los alti-
mos afios, también ha sufrido y seguira sufrien-
do un impacto muy fuerte.

Para fortalecer y darle valor a la cadena con
Estados Unidos, el mayor
comprador del mundo, se
podria proponer una modifica-
cion a las normas de acumula-
cion de origen del que se bene-
ficien aquellos paises del conti-

. nente que tengan un Tratado de
mm%mm Libre Comercio para vender a
Exministrade cir  ©5t€ Mercado un producto
endaaute hecho en las américas y. por

otro lado, adoptar la legislacién

internacional de comercio
electronico que permita fortalecer y generar
mayores facilidades de exportacion.

En las altimas décadas el costo de produc-
cion ha sido una de las variables mas determi-
nantes en las cadenas globales de suministros,
pero las tensiones comerciales y la pandemia
del coronavirus incorporaron dos factores
esenciales para la toma de decisién, como el
riesgo y la resiliencia, o su capacidad para
adaptarse a los cambios y a las crisis.

Ahora las empresas estan obligadas a iden-
tificar la vulnerabilidad de las cadenas leja-
nas, a cuantificar el riesgo de la interdepen-
dencia, conocer las limitaciones de capacidad
de los proveedores y al mismo tiempo diversi-
ficar las fuentes, buscar proveedores mas
cercanos, minimizar cualquier pérdida de
capacidad y calidad del producto, construir
existencias de componentes criticos y exami-
nar cuellos de botella.

VARIOS DE LOS SECTORES
PRODUCTIVOS DE MAYOR
IMPORTACION EN EE.UU. SE
DESARROLLAN EN COLOMBIA

Segan la OMC, a las fuertes caidas de este
afio en el comercio internacional le seguird una
recuperacion importante en 2021 y lo novedoso
es que se dari en productos diferentes y ocurri-
r en paises distintos a los tradicionales y es
alli donde los nuevos conceptos de cadenas
regionales toman fuerza.

Un estudio de Aratjo Iharra Consultores
sefiala que varios de los sectores productivos
de mayor importacién en EE.UU. se desarrollan
en Colombia y podrian encajar en esas nuevas
cadenas de suministros. Se tiene al menos 100
productos con buenas posibilidades en este
momento. Es importante anticiparnos a mover
las fichas, investigar y explorar, aprovechar
nuestras ventajas comparativas de cercania con
los estadounidenses.

EE.UU. esta buscando mecanismos para
mantener su economia al tiempo que logra
generar proveeduria cercana apostandole a
reforzar la produccion local, fortalecer sus
cadenas y generar empleo.

En la altima semana, Francia, Alemania o
Jap6n han hecho contundentes y claros pro-
nunciamientos sobre la necesidad de reducir la
dependencia de subproductos e incluso Japon
anuncié que desembolsara miles de millones
para ayudar a sus fabricantes a sustituir lo que
demandan de China.

En el caso colombiano hay consenso en que se
debe reactivar el sector manufacturero mediante
1a sustitucion de importaciones, mirar las opor-
tunidades de nuevos productos, avanzar en
comercio electronico e integrarse a las cadenas
de suministro cercanas. La pandemia y la inesta-
bilidad del petroleo nos fuerzan a tomar medidas
y movernos hacia un nuevo modelo economico
de integracion del pais al comercio internacional.
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Rentas vitalicias y su aseguramiento

En los decretos recientes de
emergencia econdmica, el Go-
bierno dispuso que cerca de
unos 20.000 pensionados (en la
franja cercana a pensién mini-
ma) fueran trasladados del sis-
tema de “retiro programado” de
las AFPs hacia el sistema puabli-
co de Colpensiones y con sus res-
pectivos ahorros (por cerca de
unos $5 billones). En principio,
larazon esgrimida por el Gobier-
no para proceder asi con el 20%
de los pensionados bajo esa mo-
dalidad tuvo que ver con el des-
plome de los mercados a nivel
global por cuenta de la pande-
mia, temiendo que ello ponia
en riesgo su garantia de pension
minima.

Sin embargo, esa decision en
realidad tiene dos elementos de
mucho trasfondo que ameritan
analisis. Lo primero que cabe
aclarar es que este desplome re-
pentino, per se, no tendria por
qué sembrar dichas dudas so-
bre la garantia de pension mini-
ma. Asicomo los portafolios in-
vertidos en renta variable caye-
ron en febrero y marzo (-30% en
lo corrido del afio), de igual ma-
nera han tendido a recuperar-
se (+20% a lo largo de abril). Si
la economia mundial lograra re-
cuperarse en “V” a partir de sep-
tiembre de 2020 (escenario que
supone levantamiento gradual

de cuarentenas de mayo en ade-
lante), es probable que el retor-
no de la renta variable (la mas
golpeada hasta el momento) lo-
gre promediar cerca del 5%
anual durante 2019-2020. Esto
se inscribiria dentro de los pa-
rametros de rentabilidades es-
peradas a largo plazo.

El segundo elemento tiene
que ver con la forma en que el
Gobierno decidi6 echarle mano
a $5 hillones de esos portafolios
de las AFPs, en vez de haber fa-
cilitado la profundizacién del
mercado de rentas vitalicias a
través del Fondo de Garantia de
Pension Minima (FGPM, con
$24 billones disponibles en
TES). En efecto, las AFPs se han
visto forzadas a manejar el es-
quema de “retiros programa-
dos” para atender aquellos que
no han logrado obtener una ren-
tavitalicia y, aunque sus porta-
folios son “conservadores”, es-
tos también han mostrado alta
volatilidad.

El mercado de rentas vitali-
cias presenta tres problemas
centrales en Colombia: i) alto
riesgo juridico por extension
amafiada del periodo de disfru-
te hacia “familiares” que apare-
cen ante los jueces después del
otorgamiento de la renta vitali-
cia; ii) la falta de instrumentos
financieros alargo plazo; yiii) la

incertidumbre sobre reajustes
futuros del SML.

En el primer caso se tiene
que unarentavitalicia pensada
por la aseguradora a 23-25
afios, resulta extendiéndose por
via judicial hasta +30 afios, lo
cual genera cuantiosas pérdi-
das. En el segundo caso se tie-
ne que han surgido algunos TES
amas de 10 afios, pero su mer-
cado todavia es pandito.

Y. en el tercer caso, resulta
que atender el flujo de cajadela
renta vitalicia encierra alta in-
certidumbre sobre la trayectoria
del SML. Este se havenido ajus-
tando en términos reales cerca
del 2% anual. Pero las ganan-
cias en productividad laboral
han promediado tan solo 0,5%
anual. Esto implica que las ase-
guradoras enfrentan un descal-
ce de al menos 0,5% anual, aun
si el decreto de deslizamiento
del SML los ha venido cubrien-
do por descalces hastade 1% en
promedio anual.

La idea de asignarle a Colpen-
siones (carente de reservas) to-
das estas garantias pensiona-
les redundara en mayores pre-
siones fiscales. Lo facil en el
corto plazo ha sido apropiarse
de los recursos del Fonpet y de
esta otra porcion de las AFPs.
Lo dificil, pero seria lo respon-
sable, es entrar a corregir la alta
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De acuerdo con la ciencia,
cuando una persona realiza
una actividad durante mas de
21 dias se convierte en un ha-
bito que después llevari a un
nuevo comportamiento. Inte-
resante a tener en cuenta
cuando la cuarentena ha he-
cho que cada persona y, por
ende, cada familia y empresa
estén actuando y operando de
forma diferente.

Me reuni, virtualmente, por
supuesto, con José Martos Vi-
lacha, o como todos lo cono-
cen “Goyo”, quien es experto
en experiencia y servicio al
cliente, con quien tuve una
conversaciéon muy interesante
sobre los cambios en compor-
tamientos de los consumido-
res durante la cuarentena. A
pesar de ser las mismas per-
sonas, Son nuevos consumi-
dores. Goyo se ha dedicado a
observar e identificar como
brindar una nueva experien-
cia considerando la coyuntu-
ra. Asi que, comparto con us-
tedes tres temas a tener en
cuenta. Recordar que la mejor
forma de entender a los con-
sumidores es observarlos y,
observarlos muy de cerca.

El primero, la forma de co-
municacion. Es vital identifi-
car en qué medio se va a in-
vertir el dinero para poder co-
municar a los clientes de for-
ma efectiva y eficiente. Anali-
zar si aumentar o no la publi-
cidad o su frecuencia es
determinante, pero mas adn,
si los consumidores estan es-

perando algo diferente. A na-
die le gusta que un robot quie-
ra resolverle sus problemas.
Las personas requieren, si de
agilidad, pero tamhién de em-
patia. Hoy mas que nunca, de-
bido a la coyuntura, las perso-
nas quieren ser comprendi-
das, que sea entendida en la
situacién en la que se encuen-
tran, que les ayuden a llegar
de forma conjunta a solucio-
nes, que co-creen juntos, es
decir, que las empresas traba-
jen para ellos, no al revés.

LAS EMPRESAS
DEBEN REGRESAR
A ESA RELACION
CERCANA Y
EMPATICA.

La importancia de 1a empa-
tia y el acercamiento con los
clientes se hace evidente en la
saper utilizacion de las redes
sociales, plataformas, para ha-
cer live, talleres y conferen-
cias, ya sean en vivo o pregra-
badas, ya que aqui entramos
en el siguiente tema: el tiempo.

El segundo, el tiempo. El
tiempo se ha convertido en el
activo mas importante. Los
horarios han cambiando y con
ello las dinamicas personales,
familiares y empresariales.
Antes, 1as personas iban a tra-
bajar, llegaban a sus casas,
ayudaban a sus hijos a hacer
las tareas, cenaban y prendian
la television para ver las noti-
cias, seguido de la novela del
momento, esto era “tiempo en

familia”. Hoy la cosa cambio
radicalmente, no hay horarios
preestablecidos y rigidos
como antes, ademas no solo
toca trabajar, sino cocinar, ha-
cer aseo, las tareas de los hi-
jos, organizar la casa, tareas
pendientes, asi que las noti-
cias, las series y peliculas de-
ben adecuarse al horario que
el consumidor requiere. Tener
en cuenta la importancia del
tiempo para los clientes es vi-
tal al momento de dar una ex-
periencia maravillosa.

Por Gltimo, desaprender y
volver a aprender. Muchos
han oido la frase “menos es
mas”; en este momento es de
vital importancia. Es evidente
que el mundo se estaba mo-
viendo en excesos, lo sabemos
hoy porque podemos compa-
rar, muchas cosas que antes
se adquirian hoy han perdido
relevancia. Es por ello que en
la relacion con el cliente se
debe regresar al origen. A esa
relacion cercana y empatica, a
dar un servicio especifico, cla-
ro, trasparente. En un mo-
mento en el que todo el mun-
do esta tratando de capturar
la atencion, es vital tener ob-
jetivos inteligentes, puntua-
les, medibles y excelentes.
Convertirse en una marca de
calidad mas que de cantidad
hace la diferencia.

Hoy somos las mismas per-
sonas, pero diferentes seres
humanos, mas conscientes,
adaptables, flexibles, pero en
busca de equilibrio y armonia.



