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CUALIFICACIÓN DE CONTACTOS – MERCADO
CANAL DE DISTRIBUCIÓN

La figura del importador-distribuidor es fundamental para comercializar el producto en el mercado colombiano debido
al desconocimiento del país como a la dificultad de llegar acuerdos con las grandes empresas de la distribución y de la
hostelería. Normalmente un mismo importador comercializa los productos tanto en el canal Retail como Horeca. El
canal Retail (en especial hipermercados y supermercados) representa el 60% de las ventas de vino en Colombia.

El número de importadores en el país no es muy elevado y se diferencian en tres grupos:
• Grandes Importadores: cuentan con respaldo financiero para realizar en colaboración con el exportador

tareas de promoción comercial del producto. Suelen tener una cartera de productos amplia y diversificada
con vino procedente de los principales países productores. Importan una cantidad anual que oscila entre 1-6
millones de dólares. Debido a su capacidad de importar y comercializar el producto así como por su buen
posicionamiento y notoriedad es el perfil idóneo para la empresa

• Medianos Importadores: tienen una menor cartera de productos que los grandes importadores y no suelen
contar con financiación para promocionar el producto en el país. Importan una cantidad anual entre los
200.000 – 1.000.000 dólares.

• Pequeños Importadores: se dirigen a canales específicos como restaurantes e importadores específicos. Una
parte de los productos que comercializa los adquieren a través de los grandes y medianos importadores.
Tienen una cartera de productos muy reducida con marcas de baja calidad y escaso prestigio. Importan una
cantidad anual que oscila entre los 10.000 – 200.000 dólares.

• Los principales núcleos de consumo del vino son Bogotá, Medellín y Cartagena de Indias ya que son las
ciudades con un mayor porcentaje de ciudadanos de clase media-alta y alta. Es recomendable que el
distribuidor tenga capacidad para ofrecer sus productos y servicios en todo el territorio nacional.



CUALIFICACIÓN DE CONTACTOS – MERCADO
BARRERAS DE ENTRADA
Para obtener la autorización el importador, la empresa colombiana tiene que presentar un formulario de inscripción ante la DIAN
aportando documentación que pruebe que está inscrito en el Registro Único Tributario (RUT) y que demuestre su condición de
contribuyente declarante del impuesto sobre la renta de responsable del régimen común de impuesto sobre las ventas y de usuario
aduanero importador. Toda empresa que no tenga esta documentación no puede importar bebidas alcohólicas, entre ellas el
vino.

BARRERAS ECONÓMICAS

• Impuesto General para la Importación (Arancel General): Tiene un valor del 0%, es decir no se le aplica ningún tipo de
arancel al producto al ser procedente de la Unión Europea ya que los demás países si que tienen un arancel del 15% según
el valor FOB a excepción de los países que forman Mercosur (Chile, Argentina, Brasil, Venezuela, Paraguay y Uruguay).

• Impuesto Sobre Ventas (STX): se aplica una tasa del 16% del valor de los derechos pagados.

• Impuesto Indirecto (EXC): se grava a una tasa de 280 COP (0,10 euros) por grado alcohólico por 750 cm3.

• Honorario de Despecho de Aduanas: se aplica una tasa del 1,2% del valor FOB.

BARRERAS NO ECONÓMICAS

• No hay ningún tipo de medida de defensa comercial (antidumping, antisubvención y de salvaguardia).

• La empresa fabricante necesita el Registro Sanitario del Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos
(INVIMA).

ETIQUETADO

Todas las botellas de vinos y licor comercializadas en Colombia tienen que llevar un etiquetado especial llamado “Estampilla de
Rentas”, la cual tiene un código alfanumérico basado en unos logaritmos que es único para cada botella. Esta medida tiene como
objetivo evitar el contrabando de vinos y licores y se puede verificar su autenticidad a través de Internet.
La estampilla es una banda adherida a la parte superior de la botella en la que se indica el nombre del departamento en el que se
va a comercializar la botella de vino y que, una vez abierta se rompe. De esta manera, no es posible vender una botella en un
departamento distinto a aquel que aparece en la estampilla.
































