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Resumen

En este trabajo se identifica el efecto de la estrategia de promocién de exportaciones de
ProColombia en el desempeno exportador colombiano. Para ello, se utilizé como técnica de
emparejamiento de datos un coarsened exact matching (CEM), y como mecanismo de analisis
una comparacion de medias ponderadas entre tratados y controles. Se encuentra que la gestion
de ProColombia incrementa las exportaciones de las empresas que hacen parte del grupo de
tratamiento’, en USD 363.950 y diversificala canasta exportadora de las mismas en 0,9 productos

mas.
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Introduccion

La integracion al mercado mundial ha impulsado el crecimiento econémico y el desarrollo de
diversos paises en los ultimos afios. En efecto, varios estudios muestran que la participacion en
el comercio exterior fomenta el desarrollo tecnologico, genera empleo, incrementa los ingresos
de la Nacién, aumenta el ahorro doméstico, permite el aprovechamiento de economias de escala,

coadyuva en el alivio de la pobreza e incrementa la productividad, entre otros (Balassa, 1987).

Tal es la importancia y los beneficios intrinsecos del comercio mundial, que muchas han sido las
reformas al mismo, empezando en 1947 con la firma del Acuerdo General sobre Aranceles
Aduaneros y Comercio GATT (por sus siglas en inglés), mediante el cual se establecieron las
reglas aplicables a una gran parte del comercio mundial; y concluyendo en 1980, tras varias
rondas de liberalizacién comercial, con la creacion de la Organizacién Mundial del Comercio
OMC (Organizacion Mundial del Comercio OMC, 2017).

En términos generales, la OMC es la entidad internacional encargada de garantizar que el
intercambio comercial entre diversos paises se realice de forma fluida, previsible y libre. Para
tales fines, la organizacién se encarga de administrar los acuerdos comerciales, dirimir los
conflictos comerciales y examinar las politicas comerciales de los paises miembros (Organizacion
Mundial del Comercio OMC, 2017).

As{ las cosas, los paises que se adhieren a la organizacidn, se comprometen a abrir su comercio
b bl
y a respetar las normas y compromisos establecidos porla misma. Actualmente, la organizacion

cuenta con 160 paises miembros, dentro de los cuales se encuentra Colombia, pais que se adhirié
en 1981 al GATT y en 1995 ala OMC (Oz1ganizacién Mundial del Comercio OMC, 2017).

En este orden de ideas, tras la liberalizacion del comercio mundial con la OMC, muchos han
sido los paises que han adoptado modelos de desarrollo econémicos basados en la
internacionalizacién de sus economias y que, consecuentemente, han implementado diversas

politicas e instrumentos destinadas al fomento de sus exportaciones.

Dentro de dichos instrumentos se enmarcanlas Agencias de Promociéon de Exportaciones TPOs
(por sus siglas en inglés), las cuales tienen como principal objetivo promover y estimular las
exportaciones, mediante la correccién de las fallas de mercado asociadas a problemas de
asimetrias de informacion que enfrentan los empresarios a la hora de internacionalizarse.

En particular, cuando un empresario decide exportar se enfrenta a diversos costos, sin embargo,
los costos de informacién constituyen una de las principales barreras de entrada a los mercados
internacionales, como quiera que el desconocimiento del proceso intrinseco de exportacion y del
mercado objetivo, genera incertidumbre que puede derivarse en un proceso fallido de
internacionalizacion.



En términos generales, las agencias de promocién proveen informacién relacionada con
estadisticas de comercio exterior, preferencias de los consumidores, requerimientos técnicos,
costos de transporte, aranceles, canales de distribucién, posibles compradores y demas
informacién relevante que contribuya a que la firma si no ha exportado, lo haga de manera
exitosay si ya exporta, que diversifique sus mercados, en aras de disminuir la volatilidad asociada

a enfocarse en un solo destino (Lederman, Olarreaga, & Payton, 2010).

Aunado a la eliminacién o reduccién de las asimetrias de informacion, las agencias de promocion
contribuyen al aprovechamiento de las externalidades positivas asociadas a la generacion de
informacién, como quiera que el levantamiento de informacién para una compafiia puede ser

aprovechada por otras, aumentando asi el bienestar social (Martincus, 2010).

De acuerdo con lo expuesto precedentemente, muchos son los beneficios que se le endilgan a
las agencias de promocién, no obstante, muchos también han sido los estudios que critican su
eficacia, especialmente en paises en desarrollo (Lederman, Olarreaga, & Payton, 2010). En
particular, en el caso colombiano, con la caida de los precios internacionales del petréleo y la
subsecuente devaluacién del peso colombiano, las presiones sobre la agencia de promocién
colombiana, ProColombia, se incrementaron como quiera que se esperaba que las exportaciones
aumentaran como consecuencia de una mayor competitividad derivada del aumento del délar
frente al peso. (Lederman, Olarreaga, & Payton, 2010)

Sin embargo, pese a la devaluacion, las exportaciones no tradicionales cayeron, trayendo consigo
una oleada de dudas respecto a la eficacia y labor de ProColombia, una entidad con un
presupuesto cercano a los § 143.000 millones al afio, con resultados que dejan en entredicho la
capacidad de la institucién para impulsar las exportaciones y para adaptarse a los desafios que

trae consigo la actual coyuntura econémica (Valencia, 2017).

Asi las cosas, las dudas respecto a la eficacia de ProColombia motivan el presente trabajo de
investigacion, el cual muestra cudl ha sido el efecto del apoyo de ProColombia en el desempefio
exportador delas empresas que atiende. Para esto, se realiza un coarsened exact matching (CEM)
como técnica de emparejamiento de datos y una comparacién de medias ponderadas entre
tratados y controles como método de estimacion. Los resultados arrojan que la gestion de
ProColombia entre el 2010y 2015 incrementalas exportaciones de las empresas que hacen parte

del grupo de tratamiento’, en USD 363.950y diversifica la canasta exportadora de las mismas.

El documento se divide en ocho secciones. La primera, contiene la presente introduccién. La
segunda, describe los principales trabajos de investigacién que han abordado la misma
problematica y su respectiva contribucién al presente estudio. La tercera, analiza la prescripcion
de la politica publica analizada. La cuarta, detalla los datos empleados. La quinta, describe la

4 Ver tabla 2.



metodologia. La sexta presenta las estadisticas descriptivas y resultados del coarsened exact
matching. La séptima muestra los resultados y la dltima seccién contiene las conclusiones y

recomendaciones encaminadas a fortalecerlos logros obtenidos.
Revision de literatura

Elimpacto de las agencias de promocién en las exportaciones ha sido estudiado para diferentes
paises por diversos autores. Sin embargo, no parece haber un consenso en la literatura respecto

al efecto que tienen los servicios prestados por dichas instituciones.

Por un lado, hay estudios que encuentran que las agencias de promociéon no tienen un efecto
significativo en la internacionalizacién de las empresas. Por ejemplo, Geldres y Carrasco (2016)
encuentran, empleando un modelo de diferencias en diferencias con propensity score matching, que
los programas de la TPO en Chile tienen un efecto positivo pero no significativo en el monto
de las exportaciones; y Bernard y Jensen (2004), utilizando un modelo de minimos cuadrados
ordinarios con correccidon de sesgo de seleccion de Heckman, hallan que el presupuesto
destinado a dichas agencias en Estados Unidos no tiene ningin impacto en la propension a

exportar de las firmas.

Y por el otro, hay estudios que indican que las TPOs si generan resultados positivos y
significativos en el desempefio exportador de las companias. No obstante, el canal a través del
cual los efectos se transmiten varfa a lo largo de la literatura; algunos autores encuentran que la
promocioén de exportaciones es mas efectiva en el margen extensivo (diversificacion de destinos
y productos), otros encuentran que, en las pequefias y medianas empresas, y otros que en las
empresas con gran experiencia exportadora.

Volpe y Carballo (2010), analizan qué tan efectivas fueron las actividades de promocién en Pera
para los afios 2001 a 2005. Para tales fines emplean datos de exportaciones, empleo y ubicacion
y servicios prestados por Prompex a nivel de firma y a partir de ello usanun propensity score matching
conun estimador de diferencias en diferencias. Los autores encuentran que la asistencia brindada
por Prompex incrementa en 17% el crecimiento de las exportaciones, en 7,8% el nimero de

paises destino y en 9,8% el numero de productos exportados.

Volpe, Carballo y Garcia (2010) usan un modelo de dobles diferencias para mostrar cual es el
efecto de la agencia de promocion argentina ExportAR en el desempefio exportador de las
firmas, discriminado por tamafio de la compafia; encontrando que, aunque el apoyo de
ExportAR contribuye a que las firmas expandan sus exportaciones, dichos efectos no son

homogéneos a todas las firmas, siendo mayores enlas pequefias y medianas.

Finalmente, Schminke y Van Biesebroeck (2013) hacen una evaluaciéon de la efectividad la
politica de promocion en Bélgica en el desempefio exportador y en la propension a exportar.



Para tal fin emplean las cifras de los estados financieros de las empresas, de comercio exterior y
de los servicios prestados y con un modelo probit y un modelo de efectos fijos, encuentran que
la politica incrementa tanto la diversificacion de mercados como de productos, en aquellas
empresas que cuentan con una gran experiencia exportadora, mas no en aquellas que por alguna

u otra razon exportan montos pequeﬁos.

La revision de la literatura mencionada precedentemente permite afirmar que, si bien es cierto,
que elimpacto de las TPOs ha sido estudiado en varios paises, tambiénlo es que atin la evidencia
empirica en este aspecto sigue siendo escaza. Para el caso de Colombia, en 2012 la firma
consultora Econometria realizé una evaluaciéon de resultados de la agencia de promocion,
Proexport en esa época, en términos de su desempefio como promotor de las exportaciones, el

turismo y la atraccion de inversion.

Para la evaluacion del eje de exportaciones, Econometria plantea un ejercicio de evaluacién de
impacto como linea base, que emplea un propensity score matching con un modelo de minimos
cuadrados ordinarios. En términos generales, la evaluacion arroja que entre 2009 y 2011 no hay
efectos en el volumen de las exportaciones, que existe una mayor confianza (no contundencia)
para atribuir un impacto en la diversificacién de mercados, que el efecto sobre la diversificacion
de productos no es relevante y que existe algin indicio de efecto en la permanencia de las
empresas como exportadoras (Econometria Consultores y Oportunidad Estratégica, 2012).

La presente investigacion, entonces, pretende contribuiralaliteratura existente en tanto primero,
provee mas evidencia acerca del impacto de ProColombia en el desempefio exportador
colombiano, segundo, analiza un perfodo de tiempo mas grande (2010-2015), y tercero, emplea

una metodologia nueva, diferente a las empleadas tradicionalmente en este tipo de analisis.
Prescripcion
A. Antecedentes:

A finales de la década de los cincuenta, Colombia, siguiendo el modelo mixto de desarrollo de
los paises latinoamericanos, implement6 el modelo de sustitucién de importaciones como
estrategia de industrializacion y crecimiento econémico (Salamanca, 1998). Sin embargo, en el
ano 1967, el pais, bajo la administraciéon de Lleras Restrepo, enfrenté una crisis de balanza de
pagos que trajo consigo la implementaciéon de diversas reformas para promover las
exportaciones no tradicionales (Jordana, Martincus, & Gallo, 2010).

Es asi como en el marco de dichas reformas, mediante la expedicién del Decreto-Ley 444 de
1967, se crea el Fondo de Promocién de las Exportaciones (Proexpo), entidad encargada de
proveer créditos y seguros de exportacion a las companias colombianas, en aras de contribuir a
su expansion y a la diversificacion de sus exportaciones (Jordana, Martincus, & Gallo, 2010).



Desde su creacion, Proexpo funcioné como banco de fomento, hasta que en el afio de 1991,
con ocasion del proceso de apertura econémica, se expidenlaley 7 y el Decreto 2505 del mismo
afo, mediante los cuales se transforma Proexpo, creando tres entidades: el Banco de Comercio
Exterior (Bancoldex), entidad encargada de la provisién de crédito a las firmas exportadoras;
Proexport (hoy llamado ProColombia), patrimonio auténomo a cargo de la promocion
comercial de las exportaciones no tradicionales; y la Fiduciaria de Comercio Exterior
(Fiducoldex), organizaciéon encargada de la administracién de los recursos de Proexport
(Econometria Consultores y Oportunidad Estratégica, 2012).

No obstante, no es sino hasta 1998 que estas entidades empiezan a funcionar de manera
articulada en pro del crecimiento de las exportaciones, gracias a la expedicion del Plan
Estratégico Exportador PEE 1999-2009, politica de Estado para el fortalecimiento del sector
productivo colombiano y su orientacién hacia el mercado internacional (Ministerio de Comercio
Exterior, 2001).

En términos generales, el Plan Estratégico Exportador, constituyé la estrategia del Gobierno
Nacional para incentivar el crecimiento y desarrollo econémico del pais a partir del fomento a
las exportaciones. Para tales fines, el PEE establecid estrategias y acciones para todas las
entidades que hacen parte del sector de comercio exterior, encaminadas hacia el logro de los
siguientes objetivos: primero, aumentar y diversificarla oferta exportable de bienes y servicios
en funcién de la demanda mundial; segundo, incentivar e incrementar la inversion extranjera
para fomentar directa o indirectamente las exportaciones; tercero, hacer competitiva la actividad
exportadora; cuarto, regionalizar la oferta exportable; y quinto, desarrollar una cultura
exportadora (Ministerio de Comercio Exterior, 2001).

En aras de contribuir de manera mas efectiva al logro de los objetivos planteados en el PEE, en
agosto de 2002 ProColombia cambia su esquema de trabajo, de promocién comercial tradicional,
a desarrollo empresarial orientado a la facilitacién de negocios, con los siguientes objetivos a
saber: a) incrementar las exportaciones no tradicionales, b) incrementarla base de las empresas
exportadoras, ¢) diversificar e incrementar la oferta exportable y d) reducir la dependencia de
Colombia de los mercados tradicionales (Econometria Consultores y Oportunidad Estratégica,
2012).

Dos afos después, ProColombia decide promover, ademas de las exportaciones no minero
energéticas, la inversion extranjera directa y el turismo internacional, ejes de negocio que hasta
hoy siguen siendo el foco de la entidad. Asilas cosas, enla actualidad ProColombia, a través de
un modelo de facilitacién de negocios, es la organizaciéon encargada de generar, desarrollar y
cerrar oportunidades a los exportadores, a los agentes de turismo y a los inversionistas

extranjeros en Colombia (ProColombia, s.f.).



Es importante mencionar que ProColombia, al estar adscrita al Ministerio de Comercio,
Industria y Turismo, orienta su gestion a las politicas publicas formuladas, disefiadas e

implementadas por el Ministerio y atiende las responsabilidades asignadas porla Presidencia de
la Republica (ProColombia, s.f.).

B. Focalizacion

ProColombia ofrece sus servicios, la mayoria de ellos sin costo, a todas las empresas instaladas
en Colombia, bien sean nacionales o extranjeras, que llegan a la entidad y que manifiestan su
deseo de recibir apoyo de la misma.

No obstante lo anterior, dependiendo de su vocacién exportadora, la entidad focaliza los

servicios prestados a saber’:

Informacién: la entidad, a través de su pagina web, y de los centros de informacién, provee
documentos con informacién general de distintos mercados, sectores y tendencias, a todos los

empresarios, independientemente de si exportan o no.

Formacién exportadora: paraaquellas empresas que aun no exportan pero que desean hacerlo,

ProColombia ofrece programas de capacitacion en temas relacionados con comercio extetior.

Promocién: servicio focalizado en aquellas empresas que ya exportan, independientemente del
monto, y que requieran apoyo para incursionar en nuevos mercados. Para este tipo de empresas,
la Vicepresidencia de Exportaciones ofrece ruedas y macrorruedas de negocios con compradores
internacionales, realiza alianzas con ferias y exhibiciones, promueve la participacion en eventos

internacionales y ofrece servicios de informacion a la medida.

Asi las cosas, el presente trabajo de grado, tomara como grupo de tratamiento aquellas empresas
pertenecientes al tercer grupo, como quiera que es sobre estas firmas que ProColombia realiza

la promocioén activa de las exportaciones no tradicionales.

5 ProColombia. [En linea]. [Consultado 11 de septiembre de 2017]. Disponible en:
http://www.procolombia.co/direccion-de-desarrollo-estrategico-internacional/servicios-al-exportador



http://www.procolombia.co/direccion-de-desarrollo-estrategico-internacional/servicios-al-exportador

Datos

Los datos empleados en el presente trabajo de investigacion se recopilaron de tres fuentes: el
CRM-NEO de ProColombia, el Sistema de Informacion y Riesgo Empresarial SIREM de la
Superintendencia de Sociedades y el registro de declaraciones de exportacion DEX de la DIAN.

La primera de ellas es el sistema de seguimiento a oportunidades de ProColombia, y en él se
almacenan los registros de empresas exportadoras que son beneficiarias de los servicios de la
entidad. Cabe resaltar que, pese a que el modelo vigente de negocios de ProColombia se
implement6 en el 2002, el sistema se crea en 2009, razoén por la cual el andlisis econométrico se
debe hacer a partir del ano 2010, como quiera que la informacion reportada en 2009 puede

contener empresas que acudieron a ProColombia en afios anteriores.

En términos especificos, la base contiene el NIT de la empresa, afio en el cual se vinculé como
cliente de la entidad y servicios prestados. En total la base cuenta con mas de 5.400 empresas

apoyadas de manera activa entre el 2010 y el 2017.

La segunda, contiene la informacion financiera que reportan anualmente las empresas vigiladas
e inspeccionadas por la Superintendencia de Sociedades, como activos, ingresos operacionales y
utilidad bruta, entre otros. Los estados financieros reportados en 2016 no fueron tenidos en
cuenta, como quiera que a partir de ese aflo algunas compafias empezaron a reportar en NIIF.
En total, la base de datos cuenta con 35.586 empresas.

Y la tercera, registra las declaraciones colombianas de exportacion desde el 2006 de todos los
productos transados por empresa (desagregados por subpartidaarancelariaa 10 digitos), en peso
neto (kilogramos) y valor (USD FOB), ciudad de origen y pafs destino. En total 1a base de datos
cuenta con 32.860 exportadores, entre empresas y personas naturales.

A efectos del presente trabajo de investigacion se tomaron datos entre 2010 y 2015, periodo
seleccionado como quiera que permite, por un lado, evaluar el impacto de la gestiéon de
ProColombia, en aquellas empresas exportadoras de productos no tradicionales, que
previamente no habfan acudido a la entidad, y por el otro, hacer un emparejamiento con base en

cifras financieras reportadas bajo una misma metodologia contable.
Metodologia

El presente trabajo de investigacion esta encaminado a comprobar o refutar la hipétesis de que
la estrategia de promocién de exportaciones de ProColombia tiene un impacto positivo en el
aumento de las exportaciones y la diversificacién de mercados y productos de las empresas que

atiende.



Para tales fines es necesario comparar las exportaciones de las empresas que son beneficiarias de
los servicios de ProColombia, con el desempefio exportador de las mismas, si estas no hubieran
recibido el apoyo de la entidad (contrafactual — grupo de control).

Dado que la asignacion al tratamiento (recibir los servicios de la entidad) no es aleatoria, se
produce un sesgo de seleccion que puede inducir a que las diferencias entre tratados y controles
se deban a caracteristicas de las empresas, mas que a efectos de los servicios prestados por
ProColombia.

Si el proceso de seleccion de las compafifas fuera completamente aleatorio, un modelo de
Minimos Cuadrados Ordinarios podria determinar el efecto causal de ProColombia en el
desempefo exportador de las empresas que reciben su apoyo, pues los resultados potenciales
serfan independientes a la asignacion al tratamiento. Sin embargo, al no ser esta la situacion, se
hace necesario previo a la estimacion causal, el uso de un método de preprocesamiento de datos
que garantice la similitud entre tratados (compafiias beneficiarias de ProColombia) y controles
(firmas similares pero que no reciben el acompanamiento de la entidad) y que por tanto nos

permita encontrar un estimador no ingenuo y consistente.

Asi las cosas, para evaluar el impacto de la estrategia de promocién de exportaciones de
ProColombia, se opté por emplear como técnica de preprocesamiento, un Coarsened Exact
Matching (CEM), método de emparejamiento propuesto por lacus, King y Porro (2008), que
permite reducir la pérdida de balance entre tratados y controles; y como modelo econométrico,

una comparaciéon de medias ponderadas entre tratados y controles.

La metodologia CEM consiste en encontrar un contrafactual exacto para cada tratado, lo que
evita tener observaciones con similar propensity score, pero diferentes caracteristicas, mejorando
asila estimacion causal. Para ello, el CEM requiere primero, que se seleccione un set de variables
X para determinar qué tan similares son los tratados (T) de los controles (C), y segundo, que a
cada una de esas variables se le asignen intervalos, dentro de los cuales se va a hacer el
emparejamiento (Jamett & Paredes, 2013).

Dado el set de caracteristicas X, el método realiza un emparejamiento exacto entre T'y C dentro
de cada intervalo. Una vez hecho esto, se retiran los intervalos y se aislan aquellas observaciones
que no encontraron un clon exacto, dejando tnicamente las observaciones emparejadas (Jamett

& Paredes, 2013).

La principal ventaja que ofrece el CEM, en comparacion con otros modelos de emparejamiento,
es que al ser un modelo de reduccion de desequilibrio monoténico, es decir que el incrementar
el desequilibrio de una variable no afecta el desequilibrio de ninguna otra variable; es el
investigador quien (ex)ante decide el desequilibrio maximo permitido entre los grupos de



tratamientoy control, disminuyendo el error enla estimaciéon del efecto promedio de tratamiento
y la dependencia respecto a un modelo (Blackwell, Iacus, & King, 2009).

Aunado a lo anterior, el CEM ofrece tres ventajas adicionales que determinan su escogencia para
la estimacién causal objeto del presente trabajo. La primera de ellas es que es un modelo que
cumple el principio de congruencia, el cual establece que la espacialidad de los datos y su analisis
es la misma; la segunda, es que automaticamente restringe los datos emparejados a areas de
soporte empirico comun; y la dltima es que es eficiente computacionalmente. Todo lo antetior
resulta en un modelo con menor sesgo y mayor eficiencia (Blackwell, Iacus, & King, 2009).

No obstante lo anterior, el CEM tiene también desventajas asociadas principalmente a las
derivadas de cualquier analisis de datos observacionales, y a problemas de tamafio de muestra y
pérdida de informacion, puesto que al ser una técnica de emparejamiento exacto, elimina una
cantidad considerable de controles.

Asi mismo, teniendo en cuenta que la seleccion de las caracteristicas sobre las cuales se va a hacer
el emparejamiento, depende del investigador, es importante verificar que las mismas no estén
correlacionadas entre si, a fin de evitar problemas de multicolinealidad que afectenla significancia
de los estimadotes del modelo.

Considerando los beneficios y desventajas que tiene la metodologia empleada, las variables
seleccionadas para realizar el emparejamiento entre tratados y controles se clasificaron en:

i.  Variables financieras que caracterizan a las compafias de acuerdo a su tamafio y
desempefio, medidos en términos de:*
a. Activos: al ser una variable de stock se incluyeron los datos reportados por las
empresas en el ultimo afio (2015).
b. Ingresos operacionales: como es una variable de flujo se incluy6 el promedio
anual durante el perfodo 2010-2015.
ii.  Variables de actividad econémica’
a. CIU version 4.0.

6 Estas variables fueron seleccionadas como quiera que numerosos estudios han mostrado una relacién
positiva entre el tamafio de las compaifiias (aproximacion a los recursos financieros) y el comportamiento
exportador de las mismas.

7 Entendiendo la naturaleza y facilidad/dificultad exportadora delos diferentes sectores no tradicionales que
promueve ProColombia, seincluyeronlos cédigos ClIU, reportados por las compafiias como rama de actividad
principal, paraemparejar empresas pertenecientes a un mismo sector econémico.



iii.  Variables de desempefio exportador: considerando que existe una correlacion positiva
entre la experiencia exportadora y la decisiéon de incrementar las exportaciones, se
incluyeron las siguientes variables como proxy de dicha experiencia:

a. Incremento en las  exportaciones:  variable que  estima el
crecimiento/dectecimiento de las exportaciones de las compaififas entre el 2006°
y €1 2009, afio previo al acompanamiento de ProColombia.
b. Comportamiento exportador un afo antes de recibir los servicios del
fideicomiso:
1. Exportaciones en 2009.
ii. Nuamero de destinos de exportacion en 2009.
iii. Namero de productos exportados en 2009.

iv.  Variables de productividad: teniendo en cuenta la relacién que existe entre la
productividad de las firmas y sus exportaciones se construy6 a partir de la informacion
disponible, un indicador de rotacién de activos (Ventas totales/Activo Total), que mide
cuantos pesos genera cada peso invertido en los activos de las compafias, como proxy

de dicha productividad.

Cabe mencionar que, aunque en muchas ocasionesla productividad se mide en términos
de Ventas/Empleados, dicho indicador no fue posible de construir toda vez que al ser
un dato que las compafifas no estan obligadasa reportar en su registro mercantil aparecia

en ceros para la gran mayoria.

Finalmente teniendo en cuenta que las vocaciones productivas, y por ende exportadoras, de cada
departamento varian, se considerd incluir una variable de regioén en el matching, no obstante, la
misma no pudo ser construida como quiera que en la base de la Superintendencia de Sociedades,
la ciudad que reportan las compafias como domicilio principal, no necesariamente es la misma
desde la cual se producen y exportan los bienes. En la mayoria de los casos, la direccién que

aparece corresponde a las oficinas y no a las plantas de produccién.

Asfilas cosas, una vez realizado el emparejamiento mediante el CEM, sobre las variables descritas
precedentemente, el efecto causal a estimar estd dado por un SATT (efecto promedio de

tratamiento de una muestra de tratados), caracterizado por la siguiente ecuacion:
yi= a+ Pwi+ i

Donde la variable dependiente yi corresponde a la variable de resultado (monto exportado,

nimero de mercados destino y nimero de productos exportados), y la variable wi corresponde

a una dummy que toma el valor de 1 si las empresas fueron beneficiarias de los servicios

8 S6lo pudieron tenerse en cuenta las cifras de exportacién desde el 2006, puesto que la informaciéon
contenida en la basede la DIAN séloesta a partir de eso afio.



ProColombia (tratados) y O si no.

Para efecto de lo anterior se cre6 una base de datos con las empresas que conforman el tejido
empresarial colombiano y a cada una de ellas se le afiadi6 su caracterizacion financiera, actividad
econdmica, experiencia exportadora, productividad y si es beneficiaria o no de ProColombia.

La conformacién de dicha base de datos requiri6 de los siguientes pasos a saber:

1. Descargar el balance general y el estado de resultados reportado anualmente por cada una de
las 35.586 empresas durante el periodo 2010-2015.

2. De los exportadores que reportan a la DIAN sus declaraciones de exportacién, se
seleccionaron aquellas que corresponden a los sectores que promueve ProColombia, quedando
asi un total de 32.860 exportadores, entre personas naturales y juridicas, que alguna vez
exportaron y que por ende aparecen enla base.

3. Se depuraron los nimeros de identificacion de los 32.860 exportadores de la base de la DIAN
en aras de poder cruzar los datos con las empresas contenidas por la Superintendencia de
Sociedades, cuyos NIT estan reportados a 9 digitos. Se eliminaron aquellos nimeros de
identificacion correspondientes a cédulas, se suprimieron los NIT que estaban en formato

alfanumérico y se dejaron a 9 digitos aquellos NIT aquellos que estabana 10.
De dicho proceso de depuracion, quedaron un total de 9.661 empresas.

4. Una vez depuradas las bases de datos de la DIAN y de la Superintendencia de Sociedades, se
cruzaron usando el NIT como llave, quedando asi un total de 9.661 empresas con su respectiva

caracterizacion financiera, actividad econémica, productividad y experiencia exportadora.

Cabe precisar que, si bien es cierto que en el proceso se pierde un numero considerable de tejido
exportador, también lo es que las empresas para las cuales se pudo cruzar la informacién hacen
en promedio el 95% de las exportaciones no tradicionales del pais, el restante 5% lo hacen
personas naturales, las cuales no son objeto del presente trabajo de investigacion.

5.Una vezarmada labase de las 9.661 empresas, la misma se cruzé con la informacion reportada
en el CRM-NEO, para identificar cudles de esas son clientes activos®. Aligual que con la base
de la DIAN, se depuraron los NIT, eliminando aquellos que estaban en formato alfanumérico y

dejando a 9 digitos aquellos que estuvierana 10.

De este cruce, no se perdi6 ninguna empresa. De las 9.661 empresas, se eliminaron de la muestra
aquellas que fueron atendidas por ProColombia en 2009, quedando un total de 7.350 empresas

9 Son clientes activosaquellas empresas que han recibido 1 0o mas servicios de ProColombia entre 2010y 2015.



para el andlisis, de las cuales 224 son tratadas y el resto son controles.

Tabla 1. Numero de observaciones entre tratados y controles

GO Gl
Total 7126 224

Fuente: Elaboradén propia a partir de las bases de datos.

La tabla 2 muestra como se compara esta muestra final con el universo del tejido empresarial

colombiano y con el del tejido exportador en términos de caracteristicas clave de las empresas.

La informacién contenida en la tabla permite ver que la inferencia causal se va a hacer sobre
empresas, por un lado, relativamente mas pequefias que el universo en términos de ingresos
operacionales, activos, y monto exportado; y por el otro, mas productivas y con mayores
incrementos en sus exportaciones.

Tabla 2. Caracteristicas clave de las empresas en cada una de las etapas de los cruces de las
bases de datos

Muestra empresas

Universo empresas después de los 3 Muestra final
cruces

35.586 empresas y
Total 32.860 exportadores 9661 7-350
Ingresos operadonales 2010- ) . .
2015 COP 929,4 billones COP 624,7 billones COP 318 billones
Adtivos 2015 COP 2.243 4 billones COP 1.576,8 billones COP 885,1 billones
Promedio productividad
20102015 116,3% 141,4% 149%
Promedio inaemento
exportadones 2006-2009 USD 49.027,5 USD 180.591,4 USD 90.000
Exportadones 2009 USD 14.376,2 millones USD 12.466,5 millones USD 3.821,9 millones
Promedio exportadones USD 15.610,8 millones ~ USD 14.837,9 millones ~ USD 4.749,8 millones
2010-2015
Destinos de exportadén 2009 3 paises 4 paises 3 paises
Promedio destinos de 1 pai 4 vaf 2 oaf
exportadén 2010-2015 pais paises paises
Productos exportados 2009 5 productos 4 productos 5 productos
Promedio produdos 2 productos 4 productos 3 productos

exportados 2010-2015

Fuente: Elaboradén propia a partir de las bases de datos.



Estadisticas descriptivas y resultados CEM

La tabla 3 muestra las estadisticas descriptivas de las variables de interés para el grupo de
tratamiento y de control, antes de hacer el emparejamiento. Se observan diferencias
estadisticamente significativas entre las medias de ambos grupos poblacionales para todas las
variables, excepto ingresos operacionales, activos, productividad e incremento de las

exportaciones.

Para las exportaciones entre 2010 y 2015, los resultados muestran que las empresas que
recibieron apoyo de ProColombia exportaron USD 1.824.783 mas que aquellas que no lo
hicieron; llegando a 1,5 destinos mas y exportando casi 2 productos mas. Sin embargo, dichos
estimadores estan sesgados toda vez que la asignacién al tratamiento no fue aleatoria, razén por
la cual dicha diferencia en medias puede deberse a otros factores como la experiencia
exportadora previa de la compafiia, no necesariamente a la gestion realizada por la entidad de

promocion.

En efecto, los resultados de la tabla muestran que las companias que acuden a la entidad para
incrementar sus exportaciones tienen mayor experiencia exportadora en términos de incremento
en sus exportaciones entre 2006 y 2009, monto exportado y diversificaciéon de mercados y
productos; el afio previo al acompafamiento de ProColombia, esas empresas exportaban USD
1,5 millones mas, a 1,5 mercados mas, con 1,7 productos mas.

Tabla 3. Estadisticas descriptivas variables de interés antes de hacer el emparejamiento'’

Media Desviacion estandar Diferencia de

Tratados Controles Tratados Controles medias Ty C
Ingtesos operadonales 2010-2015 43,5021 43,2563 9,4700 3,0900 0,2458
(COP miles de millones)
Activos 2015 44,8391 122,7997 14,6000 33,7000 -77,9606
(COP miles de millones)
Productividad 2010-2015 (%) 1,3506 1,4942 0,0590 0,0617 -0,14358
Incremento exportadones 2006- 0,5556 0,0752 0,3280 0,0512 0,48045
2009 (USD millones)
Exportadones 2009 2,0055 0,4733 0,7040 0,0493 1,532199 #¥*
(USD millones)
Exportadones 2010-2015 2,4154 0,5906 0,80900 0,06840 1,824783 *¥*
(USD millones)
Destinos 2009 2,3661 0,8977 0,3130 0,0280 1,468373 *¥*
Destinos 2010-2015 2,4695 1,0116 0,30900 0,02790 1,457847 *¥*
Productos 2009 3,4018 1,6949 0,49600 0,07970 1,706866 ***
Productos 2010-2015 3,9010 1,9866 0,67100 0,08030 1,91449 ***

Cédigos niveles de significanda: ***20.001 “0.01 *>0.05 <> 0.1 <* 1

10 pese a que el ClIU es utilizado como una de las variables para realizar el matching, sus estadisticas
descriptivas no se incluyeron en la tabla, pues, aunque es una variable numérica, su media y desviacion
estandar no tienen interpretacionalguna.



R significativo al 0,1%. **” es significativo al 1%. * significativo al 5%. .’ significativo al 10%
Fuente: Elaboradén propia a partir de las bases de datos.

La tabla 4 contiene varias medias de desequilibrio entre tratados y controles previo a realizar el
emparejamiento, a saber: diferencia de medias, diferencia de cuantiles y estadistico 1. Este
ultimo, propuesto por lacus, King y Porro (2008) como medida de desequilibrio multivariado,
captura las diferencias de los histogramas multidimensionales de todas las covariables de
pretratamiento entre tratados y controles. El estadistico oscila entre 0 y 1, donde 0 equivale a un

balance perfecto.

La tabla muestra que antes de realizar el matching, existe un desbalance global medio entre
tratados y controles equivalente a un L1 de 0,642. A nivel de variable, el sector econémico,
ingresos operacionales, activos, productividad e incremento en las exportaciones tienen un
balance perfecto o casi perfecto. El desbalance se da entre las covariables de comportamiento
exportador; sin embargo, ninguna de ellas toma valores cercanosa 1.

Tabla 4. Medidas de desequilibrio para todas las covariables antes de hacer el matching

Medida de
desequilibrio global L1=0,642
multivariado
Poroe’nta]e de soporte LCS=3.8%
comuin
Medidas de
desequilibrio
univariado
. Diferencia . Estadistico . R o o
Variable de medias Tipo 1 min 25% 50% 75% max

CIIU 983,4623 ***  (diff) 0,0000 0,0000 819,0000 2042,0000 37,0000 2170,0000
Ingresos operadonales
2010-2015 -0,2458 (diff) 0,0024 0,0000 -1,4961 -3,3323 -6,7038 9123,2202
(COP miles de ’ ’ ’ ’ ’ ’ ’
millones)
AC.UVOS 20145 (COP 77,9606 (diff) 0,0000 -0,2917 -0,7675 -1,3237 -3,9349 167241,7871
miles de millones)
Produdividad 2010- 0,1436 diffy  0,0734 0,0000 -0,1594 -0,1027 -0,0469 275,7673
2015 (%)
Inaemento
exportadones 2006- -0,4804 (diff) 0,0003 -198,4017 0,0031 0,0000 -0,0554 43,2701
2009 (USD millones)
Exportadones 2009 .

-1,5322 *xk f 12 - 2 -0,2 16,5201
(USD millones) ,53 (diff) 0,1248 0,0000 0,0000 0,004 0,2546 6,520
Destinos 2009 -1,4684 *x* (diff) 0,2400 0,0000 0,0000 -1,0000 -1,0000 1,0000
Productos 2009 -1,7069 *** (diff) 0,2423 0,0000 0,0000 -1,0000 -2,0000 177,0000

Cédigos niveles de signifianda: ***70.001 **°0.01 *>0.05 0.1 “* 1
HHxsignificativo al 0,1%. **’ es significativo al 1%. * significativo al 5%. .’ significativo al 10%



Fuente: Elaboradén propia a partir de las bases de datos.

Una vez identificadas las diferencias y desbalances enlas caracteristicas de las empresas tratadas

y de control, se realiza el emparejamiento sobre las variables descritas precedentemente mediante

un coarsened exact matching.

La tabla 5 muestra que el CEM logra hacer un emparejamiento casi perfecto entre tratados y

controles, de los 7.126 controles se emparejaron 6.617 y de los 224 tratados, sélo 8 no

encontraron un par.

En términos de desbalance, la tabla 5 muestra una reduccion en el estadistico L1 global después
de realizar el CEM, que pasa de 0,642 a 0,621. A nivel individual, las variables de sector

econémico, ingresos operacionales, activos e incremento de las exportaciones logran un balance

perfecto; por su parte, las covariables de comportamiento exportador mejoran el balance,

pasando de niveles L1 cercanosa 0,22 0,1.

Tabla 5. Resultados coarsened exact matching (CEM)

G0 Gl
Total 7126 224
Matched 6617 216
Unmatched 509 8
Medida de <.ies§qu1hbr10 L1=0,621
global multivariado
Porcentaje de soporte comun  LCS=4,9%
Medidas de desequilibrio
univariado:
Variable Diferencia .\, Estadistico . 25% 50% 75% max
de medias L1
CIIU 29,0246 (diff) 0,00000 0,00000 0,00000 0,00000 0,00000 569,00000
Ingresos operadonales 2010- .
2015 (COP miles de millones) 48667 (diff) 0,00000 0,00000 1,62496 -3,18323 -3,01447 48,11882
Activos 2015 (COP miles de .
millones) 531112 (diff) 0,00000 -0,29170 -0,65319 -0,77904 -3,15364  8377,38209
Productividad 2010-2015 (%) -0,1157 (diff) 0,09529 0,00000 -0,18469 -0,14793 -0,06662 15,49700
Incremento exportadones .
i 1 fi - 2 2 -0,02 1 2!
20062009 (USD millones) 0,000 (diff) 0,00000 8,75929 0,00239 0,00000 0,02678 0,89298
Exportadones 2009 (USD .
millones) 10,2760 (diff) 0,06059 0,00000 0,00000 0,00293 0,13047 2,49691
Destinos 2009 -0,2273 (diff) 0,15352 0,00000 0,00000 -1,00000 0,00000 -1,00000
Productos 2009 -0,3968 (diff) 0,16054 0,00000 0,00000 -1,00000 -1,00000 -5,00000

Cédigos niveles de signifianda: ***°0.001 “**0.01 *>0.05 <> 0.1 ** 1
R significativo al 0,1%. **’ es significativo al 1%. * significativo al 5%. .’ significativo al 10%

Fuente: Elaboradén propia a partir de las bases de datos.



Ahora bien, en términos de diferencia de medias, la tabla 6 nos muestra que si bien es cierto

siguen existiendo diferencias entre los grupos de tratamiento, dichas diferencias ya no son

estadisticamente significativas para ninguna de las covariables, lo cual nos permite tener un

estimador con menor sesgo.

Tabla 6. Diferencia de medias entre tratados y controles para las covariables de interés, antes 'y

después del matching

Antes del matching

Después del matching

Media Desviacion estandar  Diferencia Media Desviacion estandar  Diferencia
Tratados Controles Tratados Controles de medias Tratados Controles Tratados Controles de medias
TyC TyC
-983,4623
CIIU 2.948.2190  3.931,6810  128,0000 23,3000 . 2.963,97 2.993.00 132,00 51,40 -29,02
Ingresos
operadonales
2010-2015 43,5021 43,2563 9,4700 3,0900 0,2458 37,81 32,94 9,31 8,17 4,87
(COP miles
de millones)
Adivos 2015
(COP miles 44,8391 122,7997 14,6000 33,7000 -77,9606 41,03 84,14 14,90 52,80 -43.11
de millones)
Afios
exportando 1,3506 1,4942 0,0590 0,0617 -0,14358 1,32 1,21 0,06 0,02 0,12
2006-2009
Exportadones
2009 (USD 0,5556 0,0752 0,3280 0,0512 0,48045 0,09 0,09 0,06 0,08 0,00
millones)
. 1,532199
Destinos 2009 2,0055 0,4733 0,7040 0,0493 ok 0,65 0,38 0,13 0,09 0,28
Productos 1,468373
2009 2,3661 0,8977 0,3130 0,0280 o 1,78 1,56 0,18 0,14 0,23

Cédigos niveles de significanda: ****0.001 “*70.01 *>0.05 <> 0.1 “* 1
HH*significativo al 0,1%. **’ es significativo al 1%. * significativo al 5%. °.” significativo al 10%

Fuente: Elaboradén propia a partir de las bases de datos.

Resultados estimacion causal

Una vezreducido el sesgo que las covariables X producen en los grupos de tratamientoy control,

se estimo el efecto que la gestion de ProColombia provoca en el desempefo exportador de las

firmas que atiende.

La tabla 7 presenta los resultados de la estimacion de diferencia de medias para el grupo de

tratamiento y control emparejado por el CEM. Los resultados muestran que las compafiias que

recibieron servicios de ProColombia entre 2010 y 2015 exportaron en promedio USD 363.950

mas que aquellas que no acudieron a la entidad y diversificaron su canasta exportadora,

exportando 0,9 productos mas.



Es importante recordar, como se mencioné previamente, que estos resultados son sélo validos
para empresas con determinadas caracteristicas en términos de ingresos operacionales, activos y

expetiencia exportadora'’.

Tabla 7. Resultados estimacion causal de la gestion de ProColombia

Estimate Std. Error t value Pr(>|t|)
Exportadones 2010-2015 0,36395 0,14558 2,5 0,0124 *
Destinos de exportadén 2010-2015 0,2977 0,1974 1,508 0,132
Productos exportados 2010-2015 0,8646 0,38485 2,247 0,0247 *

Cédigos niveles de significanda: ***’0.001 “*70.01 *>0.05 <> 0.1 “* 1
R significativo al 0,1%. **’ es significativo al 1%. * significativo al 5%. .’ significativo al 10%

Fuente: Elaboradén propia a partir delas bases de datos.

El estimador de la variable de diversificacion de destinos de exportacion, fue el unico de los tres
que no resultd ser estadisticamente significativo, los estimadores de las variables de monto

exportado y diversificacion de productos arrojaron ser estadisticamente significativos al 5%.

Cabe resaltar, que dichas diferencias en medias, con su respectiva significancia, disminuyen tras
la aplicaciéon del CEM (ver tabla 8); lo que permite concluir que el sesgo se redujo y que, por
ende, es altamente probable que las diferencias en el desempefio exportador entre ambos grupos
se deban a los servicios que recibieron las empresas que acudieron a la entidad, y no a otros
factores como la experiencia previa exportadora o el comportamiento financiero.

Tabla 8. Resultados estimacion causalde la gestion de ProColombia antesy después del

emparejamiento
Diferencia de medias tratados y controles
Antes del matching Después del matching
Exportadones 2010-2015 1,824783 *** 0,36395 *
Destinos de exportadén 2010-2015 1,457847 *** 0,2977
Producos exportados 2010-2015 1,91449 *** 0,8646 *

Cédigos niveles de significanda: ***’0.001 “*70.01 *>0.05 <> 0.1 “* 1
R significativo al 0,1%. **’ es significativo al 1%. * significativo al 5%. °.” significativo al 10%

Fuente: Elaboracidn propiaa partir delas bases dedatos.

El modelo para las tres variables de resultado se analiz6 sin controles, controlando por destinos

y productos exportados un afio antes de la intervencioén, como quiera que fueron las dos variables

11 Ver tabla 2.



con mayor desbalance después del CEM, y controlando por todas las covariables seleccionadas

para realizar el emparejamiento entre tratados y controles (ver anexo).

No obstante, teniendo en cuenta que todas las variables quedaron balanceadas en términos del
estadistico L1 y que las diferencias en medias entre tratados y controles no son estadisticamente

significativas, se optd por dejar los resultados de las estimaciones sin controles.
Conclusiones y recomendaciones

Este trabajo de investigacion realiza una evaluacion de impacto de la estrategia de promocién de
exportaciones de ProColombia en el desempefio exportador de las empresas en Colombia, en el
periodo de tiempo 2010-2015. Para ello, se utilizé como técnica de emparejamiento de datos un
coarsened exact matching (CEM), y como mecanismo de analisis una comparacion de medias
ponderadas entre tratados y controles. Se encuentra que la gestiéon de ProColombia incrementa
las exportaciones de las empresas que hacen parte del grupo de tratamiento'?, en USD 363.950
y diversifica la canasta exportadora de las mismas.

En términos generales estos resultados muestran que las herramientas de promociéon de
ProColombia son efectivas para incrementar las exportaciones de las companias via
diversificacién de oferta exportable, que si bien es cierto constituye un canal de transmision
efectivo e importante en tanto disminuye la volatilidad asociada a depender de un solo producto
de exportacién, también lo es que no deberfa ser el unico a través del cual la gestién de

ProColombia, entidad con oficinas comerciales en mas de 30 paises, sea efectiva.

En efecto, los resultados de la variable de diversificacién de mercados, aunque positivos no
resultaron ser estadisticamente significativos para ningun nivel de significancia. Esto sugiete que
existen otros factores diferentes y mas efectivos que la gestion de ProColombia, que conllevan

a que las empresas exporten a mas destinos, como por ejemplo los tratados de libre comercio.

Tradicionalmente, las exportaciones colombianas se han dirigido a mercados tradicionales. En
efecto 7 delos 10 destinos a los que mas exporté Colombia en el periodo de tiempo entre 2010
y 2015, fueron paises de la region. Esto se debe en primer lugar, a los beneficios arancelarios que
casi la mayoria de los paises nos otorgan; en segundo lugar, a la distancia entre Colombia y el
destino, que se traduce en menores costos logisticos; y en tercer lugar a la afinidad cultural y el

idioma, que facilitan el cierre de las oportunidades de negocio.

Si bien es cierto que ProColombia tiene una red de oficinas comerciales que llega a mas de 30
paises, entre los cuales se encuentran mercados no tradicionales como Japoén, Singapur e India,

entre otros, también lo es que la existencia de dicha representacion comercial no necesariamente

12 ver tabla 2.



se traduce en una facilitacién al comercio con dichos paises, pues son mercados no sélo con
aranceles elevados para la importacion desde Colombia, sino con condiciones de acceso bastante
exigentes para cumplir por parte de las empresas en Colombia. Adicional a ello, el nivel de
sofisticacion y tecnificacién de los productos demandados por estos mercados suele exceder las

caracteristicas de la oferta exportable en Colombia.

En razén a lo expuesto precedentemente, puede concluirse que, aunque la gestion de
ProColombia fomenta la diversificacion de mercados de exportacion, sus alcances son limitados,
razon por la cual dicho efecto, aunque positivo, no es estadisticamente significativo.

Eneste orden de ideas, se recomienda que el acompafamiento de ProColombia se focalice hacia
aquellos destinos con los cuales Colombia tiene tratados comerciales, como por ejemplo la
Unién Europea, Corea del Sur o la Alianza del Pacifico, mercados con altas oportunidades no
solo por los beneficios arancelarios, sino por sus elevados niveles de consumo, hacia los cuales
muy pocas compafiias estanllegando. Enfocar los esfuerzos comerciales en aquellos paises que
Colombia tiene acceso preferencial, contribuird de manera mas efectiva a potencializar los

resultados positivos de la entidad.

Por ultimo, se considera que, con la informacion existente en el pafs, se podria analizar a futuro
el efecto de la gestion de promocién de exportaciones de ProColombia, discriminando por
tamafio de firma. Dicho analisis complementatfa el presente trabajo de investigaciéon en tanto
permitirfa evaluar si efectivamente el impacto positivo de los servicios de ProColombia es
homogéneo a todas las compafiias, o si es mayor para las empresas grandes, pequefias o

medianas.



Anexo

Tabla 9. Resultados estimacion causal de 1a gestion de ProColombia sin controles, controlando por destinos y productos y

controlando por todas las covariables

Monto exportado Numero de destinos Numero de productos
. Controlando Controland . Controlando Controlando . Controlando Controlando
Sin . o por todas Sin desti das 1 Sin desti por todas
roles  POT destinos las controles  POT destinos y - por todas las controles  POT destinos y las
con y productos . productos covariables productos .
covariables covariables
Antes del matching 1’833383 0,17877 0,0121 1,45785 *** 0, 328329 ** 0,3261 ** 1,9145 *#* 0,420406 0,45110
Después del matching 0,36395 * 0,310447 * 0,0149 0,2977 0,123767 0,01493 0,8646 * 0,60171 * 0,43910

Cédigos niveles de signifieanda: “***70.001 ***0.01 **0.05 *” 0.1 ** 1
“x# significativo al 0,1%. **’ es significativo al 1%. *’ significativo al 5%. “.” significativo al 10%

Fuente: Elaboracidén propiaa partir delas bases dedatos.
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