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GLOSARIO

ACUERDO BILATERAL: Convenio entre dos paises, por lo general para
acuerdos econdmicos que incluyen la participacioén de los paises en cuestion.

ACUERDO COMERCIAL: Compromiso multilateral o bilateral entre Estados, cuyo
objeto es armonizar los intereses respectivos de los nacionales de las partes
contratantes y aumentar los intercambios comerciales, en el mundo econémico
actual, existen fundamentalmente dos tipos de acuerdos comerciales, los de
cooperacion y los de integracion.

AMENAZAS: Estas son los eventos, hechos o tendencias en el entorno de una
organizacién que inhiben, limitan o dificultan su desarrollo operativo. Para el caso
de estudio, se realizara un analisis del entorno externo, es decir, de la situacion
econdmica, politica y tecnolégica del pais y del sector donde se desempefia para
conocer los aspectos que afectan negativamente a la empresa y por tanto
representan una amenaza para esta.

ASPECTOS FINANCIEROS: Es el monto de inversion, estructura de crédito y
capital, proyecciones de ingresos, costos y resultados, balances iniciales y flujo
de efectivo.

ASPECTOS TECNICOS: Es la definicion de las caracteristicas técnicas del
producto, localizacion, seleccion de tecnologia, Maquinaria y equipo, lista de
bienes y servicios necesarios para el proyecto, materias primas, mano de obra y
programa de inversion.

COMERCIALIZACION: La comercializacion se ocupa de aquello que los clientes
desean, permitiendo informacién de lo que se puede producir y ofrecer, es a la vez
un conjunto de actividades realizadas por organizaciones, y un proceso social. Se
da en dos planos: Micro y Macro.

COMPETITIVIDAD: Es la capacidad de una empresa, sector o una regién de
conseguir simultdneamente una mayor participacién en el mercado mundial y un
mejor nivel de calidad de vida.

DISTRIBUCION FiSICA INTERNACIONAL (DFI): Area del comercio exterior que
estudia las fases fisicas de distribucion de productos a los mercados externos,
abarcando las fases de embalaje, envio, transporte, seguro, fletesy otros.

EFECTIVIDAD: Es la relacion entre los recursos invertidos y el impacto del
proyecto; la efectividad es el resultado del logro de la eficacia de manera
eficiente.



EFICACIA: Es la relacion entre los recursos alcanzados y las metas y recursos
utilizados.

EFICIENCIA: Es la relacion entre los recursos alcanzados y los recursos
utilizados.

EMBALAJE: Actividad de preparacion de la carga para su transporte.

ESTUDIO DE MERCADO: Es la definicion del producto, magnitud y tendencias
del mismo, penetrabilidad del mercado, estrategia comercial y determinacion de
ventas potenciales del proyecto.

ESTADO DE RESULTADOS: Es el estado primario de la consolidacién contable
para determinar las utilidades o pérdidas y es un componente basico base para
elaborar un balance general consolidado.

ESTRATEGIA: Es la forma concreta y especifica de solucionar una situacion,
problema o necesidad del grupo con el cual se esta trabajando. Es la suma de las
tacticas.

FACTORES ECONOMICOS: Aquellos relacionados con el comportamiento de la
economia, tanto a nivel nacional como internacional: indice de crecimiento,
inflacion, devaluacion, ingresos per capita, ingreso per céapita disponible, PIB,
comportamiento de la economia internacional.

FACTORES POLITICOS: Aquellos que se refieren al uso o migracion del poder:
Datos de gobierno a nivel internacional, nacional, departamental o local (acuerdos
internacionales, normas, leyes, implementos); datos de los Organos de
representacion (Senado, Camara, Asamblea, consejos estatales); otros agentes
del gobierno que puedan afectar a la empresa o unidad estratégica de negocio.

FACTORES SOCIALES: Los que afectan el modo de vivir de la gente, incluso sus
valores (educacion, salud, empleo, seguridad, creencias, cultura, etc.).

FACTORES TECNOLOGICOS: Los relacionados con el desarrollo de maquinas,
herramientas, materiales (hardware), asi como los procesos (software).

FINANCIACION: Son los recursos gestionados en fuentes externas adicionales a
los aportados por los duefios del proyecto, tales como recursos del presupuesto
oficial, fondos de cofinanciacion o recursos de crédito

FLUJO NETO DE EFECTIVO: Es la herramienta que permite valuar el proyecto
en el tiempo a través del valor presente neto, tasa interna de retorno e indice de
rentabilidad; VAN, TIR e IR respectivamente. El flujo neto de efectivo es en si la
cantidad exacta de dinero que recibira el proyecto en todos los afios de vida del



mismo al restar el flujo de ingreso del flujo de los egresos y en el Ultimo afo de
funcionamiento del negocio recuperar y pagar todas las deudas, liquidar
inventarios, vender activos fijos que seria practicamente su valor de salvamento y
el terreno en caso de tenerlo porque se parte de la idea de que la empresa no
seguira funcionando y hay que liquidar todo.

GASTOS DE ADMINISTRACION: Son los gastos en los que incurre la empresa
para su funcionamiento administrativo, organizacional y gerencial. En este rubro
se asignan algunas partidas, resultados de gastos por prorrateos asignaciones
directas o por cargos porcentuales de los diferentes tipos de gastos.

GASTOS FINANCIEROS: Son los incurridos por la adquisicién de préstamos en el
sistema financiero para compensar el requerimiento de efectivo en la apertura de
la empresa; como puede ser la cantidad de capital de trabajo necesario, alguna
maquinaria para el funcionamiento, etc. Los préstamos se pueden tomar siempre y
cuando se tenga respaldo para el crédito como son los terrenos y edificios en caso
de ser hipotecarios, vehiculos, mobiliario, entre otros en caso de ser prendarios.

GASTOS DE VENTA: Son todos los gastos relacionados al esfuerzo de
mercadotecnia para realizar las ventas, por ejemplo: planilla de empleados que
corresponda, comisiones a vendedores, plan de publicidad, gastos de
combustible, degustaciones, energia eléctrica, depreciaciones, insumos de venta,
gastos telefénicos etc.

MACRO COMERCIALIZACION: Es un proceso social al que se dirige el flujo de
bienes y servicios de una economia, desde el productor al consumidor, de una
manera que equipara verdaderamente la oferta y la demanda y poder lograr los
objetivos de la sociedad.

MICRO COMERCIALIZACION: Es la ejecucion de las actividades que trata de
cumplir los objetivos de una organizacion, previendo las necesidades del cliente y
estableciendo entre el productor y él una corriente de bienes y servicios que
satisfacen las necesidades.

PLAN EXPORTADOR: Documento que guia el esfuerzo exportador de cualquier
empresa, le dice hacia donde debe ir y como llegar al mercado internacional. Es
definir adecuadamente una estrategia de entrada a los mercados internacionales y
la forma de operacion mas aconsejable.

RELACION ADUANERA: Conjunto de obligaciones y derechos que surgen entre
la nacion y las personas que se vinculan a los procesos de importacién o
exportacion.



TIR: Indicador de rentabilidad de un proyecto, que se obtiene cuando el valor
presente de los ingresos y egresos del mismo sea cero. El indicador obtenido
(tasa de interés), se compara por lo general con una tasa de oportunidad relativa.

VALOR PRESENTE NETO: Criterio para medir la rentabilidad de un proyecto que
consiste en traer a valor presente una tasa de interés definida, todos los ingresos y
egresos de un proyecto y sumarlos algebraicamente. El resultado puede ser
negativo, igual a cero o positivo.



RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de investigacion tiene como objetivo principal el desarrollo de
un plan exportador hacia Canada, para la Empresa Crema & Nata, ubicada en la
ciudad de Tuluad (Valle), que disefa, confecciona y comercializa pantalonetas de
algodon para hombres, con el fin de lograr introducir estas prendas en el mercado
internacional.

El trabajo se desarrolla con fundamento en el aprovechamiento de los tratados de
libre comercio, suscritos por Colombia y con el fin de aprovechar la ventaja
competitiva que se tiene, al ofrecer un producto diferenciado, logrando asi facilitar
el proceso de internacionalizacion de la empresa a corto plazo.

Inicialmente se realiza un analisis interno de la Empresa, para establecer las
conclusiones DOFA, redefinir la mision y visidbn que se tiene actualmente, y con
base en esto formular los objetivos y las iniciativas estratégicas a seguir.

Posteriormente se busca estructurar bien la idea de internacionalizacion,
ayudando a la empresa Crema & Nata a comprender los factores claves
relacionados con el proceso exportador. Primero se analizan tres paises
potenciales, y de acuerdo al andlisis de datos estadisticos y demas informacion
recolectada, se pueden entender las variables y los argumentos por los cuales se
selecciona el pais destino, que en este caso es Canada.

Finalmente se desarrolla el analisis financiero, para lo cual se realiza una
simulacion, con una proyeccion a un periodo de cinco afios, para evaluar la
viabilidad del proyecto exportador, concluyendo que la empresa Crema & Nata si
posee una interesante oportunidad de internacionalizacion.

Para alcanzar el objetivo propuesto es necesario desarrollar una investigacion de
tipologia mixta, es decir, que combina aspectos de la investigacién cuantitativa
mediante el analisis de datos; ademas en el uso de estadisticas para establecer
con exactitud patrones de comportamiento en una poblacion de acuerdo a sus
gustos y preferencias, mientras que la investigacién cualitativa se fundamenta en
la necesidad de conocer situaciones, costumbres y actitudes predominantes.

Se puede afirmar que el plan exportador propuesto es factible, es decir
técnicamente si es posible, puesto que la empresa maquilando parte de la
produccion, puede realizar la exportacién con la cantidad propuesta; pero se
concluye que no es viable porque el plan no puede ser sostenible en el tiempo
puesto que no existen las condiciones 6ptimas para su realizaciéon y continuacion
periodica.

El presente proyecto puede servir de modelo a quienes pretendan iniciar un
proceso exportador, en busca de diversificacion para lograr su permanencia en la



actual expansion de mercados, en este medio cada vez mas globalizado y
altamente competitivo, y le brinda al exportador la excelente oportunidad de tener
una investigacion seria que le permitird iniciar su expansion, mejorando su
reconocimiento de marca y contribuyendo de esta manera al fortalecimiento de la
capacidad exportadora de las microempresas y pymes del pais.



INTRODUCCION

Con el objetivo de garantizar la sostenibilidad de la empresa “Crema & Nata”
para afrontar en el mediano plazo los efectos de un mercado cambiante deben ser
los principios corporativos, practicas comerciales y de produccion ejes flexibles al
cambio que logren permanecer en la dinAmica de los negocios que apuntan a su
expansion futura; la experiencia adquirida por la marca en los primeros afios de
comercializacion local, regional y nacional son el principal aliciente para encaminar
un nuevo proceso empresarial en el horizonte de un mercado sin fronteras.

Por ello, y dado el buen momento de mercado en el que se fortalecen las
empresas exportadoras de bienes y servicios tras el auge del precio del dblar, es a
partir del presente documento que se sientan bases de lo que debe ser el re
posicionamiento de la marca ahora desde una perspectiva internacional.

Para el mismo se desarroll6 un amplio trabajo investigativo tanto del factor interno,
externo, normatividades técnicas, legales, aspectos comerciales y de cultura de
mercado potenciando con cifras y datos lo que debe ser el nuevo ciclo de
comercializacion de la empresa “Crema & Nata”, mediante una ampliacién de su
frontera econémica que permita no solo el crecimiento interno sino que beneficie
un cluster de la confeccién que de igual forma genera positivo impacto social,
reafirma el encadenamiento de los eslabones productivos como una férmula
valedera para lograr expansion comercial mediante la conquista de nuevos
mercados y que aportan a la economia local, regional, nacional en este caso
desde el sector de las confecciones.

Por consiguiente es mediante la creacion de alianzas estratégicas como la
empresa puede lograr sus objetivos de fortalecer su capacidad productiva,
tecnificarla e incursionar en nuevos mercados obteniendo a su vez el crecimiento
integral a mediano plazo.

Una primera alianza que permita la llegada de flujo econdmico proveniente del
sector financiero por medio del sistema crediticio, la segunda el incremento de la
produccion con la adhesiébn de una maquila y una tercera que engrane la
produccién con la promocién y comercializacion en territorio extranjero a través de
una Comercializadora Internacional, estos son los tres ejes basicos del
funcionamiento de la nueva cadena de produccion y venta de la empresa “Crema
& Nata” con vision a futuro.

Se recomienda entonces dar inicio a fecha presente a realizar los empalmes
descritos con anterioridad y legalizar a través de la Representacion Legal de la
empresa todos los aspectos protocolarios, documentales, de normatividades y
origen para dar inicio al plan exportador de “Crema & Nata” con su oferta de
producto y como destino la Republica de Canada.



Como recomendacion adicional definir con la Comercializadora Internacional un
acuerdo de permanencia en el mercado por el tiempo estimado para el cual fue
proyectado el objetivo y que sea mediante la misma como se viabilice el empalme
de comercializacion en el pais destino, siendo este el Unico item a considerar
como fundamental por parte de la empresa “Crema & Nata” dado que se convierte
en el mas importante para incursionar, posicionar y sostener la venta en el
mercado elegido durante el tiempo de la proyeccion financiera que se estimo por
un periodo de cinco afios.

Una vez definidos los aspectos protocolares y los diferentes empalmes de los
grupos de apoyo e interés que son fundamentales en el proyecto se considera
viable en todos los aspectos la redirecciéon de la empresa “Crema & Nata” con
vision internacional.



CAPITULO |
1. PROBLEMA DE INVESTIGACION
1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La empresa Crema & Nata ubicada en la ciudad de Tulua, es una empresa
dedicada a la produccion y comercializacién de accesorios y prendas de vestir
muy comodas; dentro de su portafolio se encuentran bolsos, pantalonetas,
vestidos de bafio, shorts y camisetas. Su principal linea de produccion y sobre la
cual se enfoca este proyecto es la pantaloneta para hombre, estilo bermuda, esta
prenda es elaborada con telas en punto de algoddén, que brindan sensacion de
frescura y confort al usuario, existiendo en esta linea variedad de modelos, tanto
clasicos como deportivos.

A pesar de contar con una produccion de alta calidad y como se mencioné
anteriormente con gran variedad de disefios en las pantalonetas, se observa que
en el Ultimo afo las ventas en el mercado local han disminuido, situacion que
obliga a identificar otras alternativas que permitan mejorar los niveles de ventas y
por ende la rentabilidad.

Una de estas alternativas, ante la imposibilidad de bajar los precios de venta, es
la posibilidad de incursionar en el mercado internacional que demanda altamente
de prendas fabricadas con estas caracteristicas. Cabe destacar que la empresa
no cuenta con una planeacion estratégica exportadora que le permita disefiar
planes de accién a seguir para mejorar el cumplimiento en metas de ventasy el
rendimiento financiero, por lo que este proyecto se convierte en un reto para
Crema & Nata.

En aras de mejorar el crecimiento econdmico de las naciones se abren las puertas
a los tratados de libre comercio, de tal manera que se dinamice el intercambio
comercial entre los paises. La puesta en marcha de esta perspectiva
internacional implica generar productos y servicios de calidad, empresas
competitivas y arriesgadas no solo a innovar en mercados nuevos sino en detectar
primero las necesidades existentes y creadas por el auge del desarrollo y
crecimiento de las naciones. La competitividad, la inversion tecnoldgica, el
recurso humano y el aprovechamiento de los recursos entre otros perfeccionan y
moldean la visibn estratégica de las empresas que quieren incursionar en el
mercado internacional, con el fin de permanecer con un excelente producto y a la
vez poder maximizar su capital.

Con la ratificacion de los diferentes tratados de libre comercio se abre un abanico
de oportunidades para las pequefias y medianas empresas de nuestra region,
como es el caso de Crema & Nata, quien debe aprovechar la ubicacién



estratégica de la ciudad, compitiendo con sus prendas de calidad, con un precio
justo y que permita una sostenibilidad en el tiempo.

Debido a que el mercado de prendas de vestir en Norte América, especificamente
pantalones cortos para hombres elaborados en tela de punto de algoddn, ha
crecido en los ultimos afios y existe una alta demanda por este tipo de productos,
se observa la necesidad de desarrollar la investigacion detallada y objetiva sobre
estas prendas en ese mercado potencial, para poder determinar de una forma
clara las mejores formas y técnicas que utilizaria y pondria en practica la empresa
Crema & Nata para penetrar en ese mercado.

Se hace necesario observar el potencial de mercado en los tres paises que
componen ese bloque, y a la vez analizar todo el proceso logistico del plan
exportador, para de esta forma elegir el destino mas conveniente para las
prendas, teniendo en cuenta factores como cercania, tiempo de transito de la
mercancia y costos de referencia.

Se vislumbra una oportunidad de negocio para la empresa Crema & Nata, en el
mercado de Norte América, pudiendo generar metas ambiciosas de
comercializacion de prendas de vestir como es el caso de los pantalones cortos
para hombres, dada la demanda de los consumidores hacia estas prendas, los
cuales se inclinan hacia disefios inspirados en la Madre Tierra y pantalonetas con
disefios de estampados, entre otras. Un factor importante que considerar en el
desarrollo y comercializacion de vestimenta en este mercado es la demografia, la
poblacién de es cada vez de mayor edad y mas urbana; ambos factores tendran
un impacto positivo en la demanda de diferentes tipos de vestimenta. Dos razones
principales para que la poblacion sea de mayor edad son la baja tasa de fertilidad
y la mayor expectativa de vida.

Es importante destacar que en las dltimas dos décadas tanto México, como
Estados Unidos y Canada, se han destacado por profundizar sus relaciones
comerciales a través de diversos mecanismos de integracibn econdmica,
particularmente con Tratados de Libre Comercio — tanto regionales como
bilaterales- y negociaciones sectoriales o parciales.

Entre los acuerdos canadienses de mayor alcance vigentes a la fecha se
encuentran el Tratado de Libre Comercio de América del Norte (NAFTA ); el
tratado de libre comercio con la Asociacion Europea de Libre Comercio (EFTA) —
Noruega, lIslandia, Liechtenstein y Suiza-; y los Tratados de Libre Comercio
Bilaterales con Colombia, Peru, Costa Rica, Chile e Israel y se espera que en los
proximos afios entren en vigencia Tratados de Libre Comercio con Panama y
Jordania.

En Canadé la proporcién de ciudadanos mayores ha subido de 13% en 2001 a
13,7% en 2006 (datos del censo mas reciente). Este incremento se observa a nivel



nacional al igual que en cada una de las provincias, territorios y areas
metropolitanas censadas en este pais. Al mismo tiempo, la poblacién en edad de
trabajar (15 a 64 afios) es cada vez de mayor edad y el nUmero de personas que
se acercan a la edad de jubilacion ha alcanzado una cifra récord. El grupo con
mayor crecimiento en lo que refiere a su edad en los ultimos cinco afios consistio
de casi 3,7 millones de individuos con edad de 55 a 64 afios que se acercan a la
jubilacion, un incremento del 28,1% durante este periodo. La tasa de crecimiento
para este grupo en lo que refiere a la edad fue mas de cinco veces el promedio
nacional de 5,4%. Estos ciudadanos son relativamente pudientes, bien educados y
dispuestos a comprar vestimenta comoda, durable y de mayor precio en tanto esté
de moda.

Algunos productores han concentrado sus esfuerzos en el mercado para mas
jovenes debido a su tendencia de gastar mas, pero pareceria que pocos ofrecen
prendas de vestir para el mercado de mayores de 40 afos.

Existen oportunidades en el mercado internacional de vestimenta, para empresas
creativas, como es el caso de Crema & Nata, que puedan proveer a este mercado
de productos innovadores y originales

La situacion anterior, genera la siguiente pregunta de investigacion:

1.1.1 Formulacién del problema

¢, Cudles son los aspectos que se deben tener en cuenta para exportar prendas de
punto de algodon para hombres, en la linea de pantaloneta, para la empresa
Crema & Nata de la ciudad de Tulua?

1.1.2 Sistematizacion del problema

¢, Cudles son las Fortalezas, Debilidades, Amenazas y Oportunidades de la
empresa Crema & Nata que permiten iniciar el proceso exportador?

¢, Cudles son los posibles mercados potenciales para exportar las pantalonetas
para hombre, elaboradas en tela de punto de algodon?

¢Cuales son los aspectos mas importantes que se contemplan en el plan
exportador para la empresa Crema & Nata?

1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo general

Disefiar un plan exportador de prendas de punto de algoddén para hombres,
especificamente la linea de pantalonetas, para la empresa Crema & Nata de la
ciudad de Tulua.



1.2.2 Objetivos especificos
1. Realizar un analisis de la empresa Crema & Nata, que le permita
conocer sus fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades, con el
fin de determinar la ventaja competitiva e iniciar el proceso exportador.

2. Realizar un estudio de mercado que fundamente la viabilidad de
exportar prendas elaboradas en tela de punto de algodén para
hombres, establecer la existencia de clientes potenciales para las
pantalonetas en el mercado internacional, concluyendo con un analisis
gue permita identificar la rentabilidad del proceso exportador.

3. Diseflar un plan exportador que permita a la empresa Crema y Nata,
introducir sus productos en el mercado internacional, previa evaluacion
de la capacidad de produccion de la empresa.

1.3 JUSTIFICACION

Siguiendo la metodologia de Méndez! en donde la justificacion se debe plantear
desde tres Opticas como son, la tedrica, la metodoldgica y la préactica, se han
escogido los autores que hacen un aporte significativo al desarrollo del
fortalecimiento empresarial y al andlisis del estudio de mercado.

1.3.1 Justificacién tedrica

Algunos de estos autores son Varela?, con su obra “Invocacién Empresarial Arte y
ciencia para creacion de Empresa”, y Méndez® con “Evaluacién de proyectos’,
Enfoque para Emprendedores, donde desarrolla en forma logica y secuencial
cada uno de los componentes del estudio de factibilidad, de tal manera que
iniciando con reflexiones y explicaciones de los elementos basicos que son causa
o dan origen a toda idea de empresa 0 a un nuevo plan de negocio, como es
nuestro caso, contindia con planteamientos generales acerca de los requerimientos
metodoldgicos de un proyecto, para pasar al abordaje progresivo de los estudios
de mercado, organizacional, y econdémico financiero, para asi contar con la
informacion necesaria para realizar la evaluacién de la viabilidad, o sea la
determinacién del grado de conveniencia para la empresa Crema & Nata de
incursionar en el proceso exportador.

1 MENDEZ ALVAREZ, Carlos Eduardo, Metodologia: Disefio y desarrollo del proceso de Investigacion con énfasis en
ciencias empresariales, 42 Ediciéon, Bogota DF, LIMUSA NORIEGA EDITORES, 2006.

2 VARELA VILLEGAS, Rodrigo. Innovacion empresarial. Arte y ciencia en la creacion de empresas. 32 Edicion. Bogota.
Editorial Pearson Prentice Hall. 2001

3 MENDEZ, Rafael. Formulacion y evaluacion de proyectos, Enfoque para Emprendedores. 62 Edicion. Bogota. Editorial
ICONTEC



En proyecto abordara una serie de factores, donde el desarrollo y analisis de
variables, econOmicas, financieras y organizacionales fundamentan bases y
argumentan la viabilidad del proyecto exportador; de aqui la importancia de
extraer informacion veraz para realizar el andlisis del entorno, incluyendo datos
detallados sobre la economia de los paises potenciales, tamafio del mercado,
regulaciones y oportunidades para los exportadores, segmentaciéon del mercado,
realizar el flujo grama de procesos, efectuar el analisis de la estructura
organizacional y finalmente realizar el andlisis de la estructura financiera de la
empresa Crema & Nata.

El analisis de las variables permitird a través del estudio de mercado confirmar la
existencia de una necesidad insatisfecha en el mercado internacional y la
oportunidad de ingresar a este, tras la produccion de prendas para hombres, que
puedan aportar al abastecimiento de la demanda de este pais.

Para apoyar teéricamente el desarrollo del tema, se hara uso de tematicas como
la expuesta por Mercado Hernandez?, Rugman®, Kotler P. y Armstrong G.5,
Kinnear y Taylor’ , Mtra, Edalhi Moreno, Aaker. Estos autores haran un aporte
importe para el logro de los objetivos propuestos.

Es importante destacar que la planeacion estratégica es una herramienta
orientada al logro de los objetivos a corto, mediano y largo plazo, puesto que solo
a través de un analisis profundo del mercado y una visualizacion clara y adecuada
de las necesidades de este, se pueden crear las estrategias mas eficaces para la
empresa, lo cual implica ubicarla en una posicién privilegiada a nivel competitivo.

“Estrategia es el conjunto integrado de selecciones (alternativas) basadas en las
necesidades de los clientes, con las cuales se construye la posicion y las ventajas
competitivas necesarias para ganarle a la competencia y alcanzar las metas de la
organizacion”. 8

1.3.2 Justificacién metodolégica

El proyecto se desarrollard bajo el tipo de estudio descriptivo que propone
identificar caracteristicas del problema de investigacion estableciendo
comportamientos concretos en la poblacion como son la identificacion de la
aceptacion del producto y las tendencias del mismo; el método a utilizar sera el
deductivo, de tal forma que partiendo de un marco teérico general compuesto por,
el estudio de mercado, la planeacion estratégica y el analisis financiero, se
deduce de forma logica la viabilidad que tiene el proyecto o plan exportador para

4 MERCADO HERNANDEZ. Salvador, Comercio Internacional 2, México, Edicién Limusa, 2008.

5> RUGMAN, A. HODGETS. R. Negocios Internacionales. “Un enfoque de Administracion Estratégica. México D.F. Editorial
Mc Gra-Hill. 1997.

8 KOTLER Phillip . y Armstrong Gary. Marketing. Prentice Hall. México 2001.

" KINNERA T.y TAYLOR J. Investigacion de mercados. Editorial MC Graw Hill. Bogota 1998.

8 MICHAEL PORTER



la empresa Crema & Nata, empresa dedicada a la produccion y comercializacion
de prendas de punto de algodén para hombres.

1.3.3 Justificacion préctica

Debido a que el mercado domeéstico esta saturado y no genera posibilidades de
mejora en la capacidad de produccion y en las expectativas de rentabilidad de la
empresa Crema & Nata, la iniciativa para la expansion de la empresa Crema &
Nata permite concentrar todos los esfuerzos posibles para desarrollar un plan
exportador, que permita un, posicionamiento de la marca en el mercado
internacional, al igual que reconocimiento y un crecimiento sostenido. De esta
manera, la realizacién de este trabajo de grado apoya el desarrollo y crecimiento
de las pequefias y medianas empresas en la region.

La posibilidad de integracién de este tipo de empresas, mediante alianzas al
proceso exportador y el establecimiento de estrategias y ventajas competitivas
permiten mejorar la accion participativa de las mismas, generando un mayor
impacto en la sociedad y por lo tanto, una proyeccion social con responsabilidad y
sustentabilidad. La vision internacional de la organizacion generaria mayor
tecnificacion y mejoramiento de los procesos, lo cual conlleva a la eficaz aplicacion
de herramientas y métodos encaminados a mejorar la gestion de la empresa
Crema & Nata.

Por lo anterior el proyecto colabora con los intereses de la empresa Crema &
Nata, donde con el mejoramiento de la capacidad productiva y con el
direccionamiento  estratégico adecuado puede participar en el mercado
internacional y a la vez se convierte en una herramienta clara y precisa a la hora
de tomar una decisién exportadora en el sector de confecciones.

Como futuros profesionales de Comercio Internacional, este trabajo requiere la
aplicacion de los conocimientos adquiridos en el programa de Comercio
Internacional, en una forma tedrico-practica. De esta manera, aplicando los
conceptos de las diferentes asignaturas como Mercadeo, Administracion, Plan
exportador, Logistica, entre otras, se analiza el problema central que presenta la
empresa Crema & Nata actualmente y se formula un proyecto de exportacion, que
contribuye no solo al crecimiento profesional, sino a mejorar la competitividad de
la regidn y al desarrollo del compromiso social.

El trabajo servira de punto de partida para muchos emprendedores que busquen
soportes de validez al momento de tomar la decision de incursionar en el mercado

internacional, con unas caracteristicas iguales o similares a las expuestas en este
proyecto.

1.4 MARCO REFERENCIAL
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1.4.1 Marco tedrico

El plan exportador es un documento de caracter estratégico que contiene una
evaluacion detallada de las oportunidades de exportacion hacia un mercado
especifico, un diagndstico de la empresa donde se establecen sus necesidades de
financiacion, produccién, y comercializacion y la descripcidon de todas las acciones
que se deben realizar para la comercializacion en el exterior.

Por lo anterior, el marco de referencia obedece a la tematica relacionada con él
porque exportar, en donde es muy significativo tener claras las razones por las
cuales se inicia un proceso de exportacion. Entre las razones es posible encontrar
las siguientes: diversificar mercados y no depender exclusivamente de la
economia local, adquirir experiencia y alianzas con empresas extranjeras, o
también la basqueda de ventas en mayor volumen.

Las razones por las cuales las empresas colombianas deciden internacionalizarse
son:

v Diversificar los productos y mercados para afrontar la competencia
internacional y la situacion de la economia nacional.

v' Ganar competitividad mediante la adquisicion de tecnologia, know how y
capacidad gerencial obtenida en el mercado.

v' Hacer alianzas estratégicas con empresas extranjeras para reducir costos,
mejorar la eficiencia y diversificar productos.

v Disminuir el riesgo de estar en un solo mercado.

v" Vender mayores volimenes para utilizar la capacidad productiva de la
empresa y hacer economias de escala.

Aprovechar ventajas comparativas y las oportunidades de mercados
ampliados a través de acuerdos preferenciales.

v" Necesidad de involucrarse en el mercado mundial por la globalizacion de la
economia.

v' Buscar mayor rentabilidad en los mercados internacionales y asegurar la
existencia de la empresa a largo plazo.

Colombia presenta oportunidades de negocio importantes con Norte América,
Centro América, Sur América, Europa y Asia.
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Figura 1. Oportunidades de Colombia con otros paises
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Fuente: http://www.colombiatrade.com.co/oportunidades-de-negocio

En menos de una década Colombia ha realizado acuerdos comerciales con varias
potencias mundiales con el fin de profundizar la relaciébn comercial y promover la
inversion, los cuales se relacionan en la tabla 1.

Tabla 1. Acuerdos Comerciales con Colombia

ACUERDO

CONTENIDO

Acuerdos vigentes

CAN (Peru, Ecuador, Bolivia)

Colombia -México(Grupo de los Dos)
Colombia -Chile

Colombia —Estados Unidos
Colombia —Canada

Colombia -Suiza

Colombia -Liechtenstein

Triangulo Norte (El Salvador, Guatemala,
Honduras)

Acuerdos suscritos

Colombia
Comercio

—Asociacion Europea de

Colombia —Noruega
Colombia —Islandia

Colombia -Cuba

libre
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Caricom

Acuerdos de preferencias | Mercosur  (Argentina, Brasil, Paraguay,
arancelarias. Uruguay)

Fuente: http://www.colombiatrade.com.co/oportunidades-de-negocio

De esta manera Mercado Hernandez®, comenta que la comercializacién
internacional concebida como los negocios internacionales es un éarea que
comenzo6 a desarrollarse en la década de los cincuenta, en este época no habian
muchas empresas multinacionales y la mayor parte de ellas eran
estadounidenses. Igualmente, para esa época, ya habia finalizado la Segunda
Guerra Mundial por lo tanto Japon y los paises de la actual Union Europea
estaban méas preocupados por la reconstruccion de sus respectivos territorios que
invertir en el extranjero, situacion que les tomo6 aproximadamente 20 afos.

El crecimiento econémico que observaron los paises de la Comunidad Europea y
del Japon, aunado a los grandes progresos logrados por varias naciones recién
industrializadas, hizo que la atencion se centrara en ahondar mas en este campo;
se observa entonces que durante la década de los setenta y ochenta, la
informacion y los estudios sobre los negocios internacionales cambiaron de una
manera drastica. Comenzaron a aparecer muchos mas articulos e investigaciones.

El enfoque economico y financiero de mediados del siglo XX fue sustituido por
disefios cuantitativos y metodolégicos mas rigurosos. En los afios noventa surge la
orientacién estratégica de la direccion, cuyo fin es integrar el area de los negocios
internacionales. Las ideas descriptivas de los afios cincuenta, asi como los
conceptos analiticos de los ochenta, estan siendo combinados en un enfoque
integrado.

La investigacion historica y cuantitativa empieza a ser incorporada a modelos que
describen, explican y ayudan a predecir lo que estd sucediendo. Las primeras
perspectivas interdisciplinarias y funcionales son sustituidas por enfoques
multidisciplinarios que se basa en una informacion obtenida de muchas disciplinas
relacionadas con los negocios internacionales.

Es importante destacar que los aspectos fundamentales de la mercadotecnia se
aplican en forma universal; tenemos una definicion mas clara sobre lo que es la
comercializacion Mercado Hernandez!® la define como la realizacion de
actividades comerciales que encauzan el flujo de mercancias y servicios desde el

9 MERCADO HERNANDEZ. Salvador, Comercio Internacional 2, México, Edicién Limusa, 2008.
10 Ibid. p. 15.
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productor hasta el consumidor o usuario. Ledesma'!, define la comercializacion
como la realizacion de actividades comerciales que dirigen el flujo de mercancias
y servicios del producto al consumidor o usuario, a fin de satisfacer al maximo a
estos y lograr los objetivos de la empresa.

Rugman??, precisa la comercializacién como la suma de todos los esfuerzos que
se llevan a cabo para la transferencia de propiedad de mercancias y servicios y
que proporcionan su distribucién fisica. De acuerdo a los diferentes autores
citados se concluye que la comercializacion tiene tres funciones basicas, las
cuales son: La transaccién, que constituye la compra, la venta y la consignacion;
la facilitacibn que involucra el financiamiento, la absorcion de riesgos, la
informacion de mercados, formato y presentacién del producto y finalmente el
suministro fisico que corresponde al transporte, almacenaje y empaque.

El comercio internacional permite a una nacion aumentar su productividad
eliminando para ello la necesidad de producir todos los bienes y servicios dentro
de la misma nacioén. Asi; un pais puede especializarse en las industrias y en los
sectores donde sus empresas son relativamente mas productivas e importar
articulos y servicios en los cuales sus compafiias son menos productivas que las
de los competidores extranjeros. Las importaciones y las exportaciones son, por
consiguiente, partes integrantes del aumento de la productividad.*?

Ahora bien la comercializacion internacional, es una rama de la comercializacion, y
l6gicamente esta referida a los mercados externos. Debido a las particularidades
gue presenta esos mercados, se debe realizar previamente un estudio que permita
establecer y desarrollar una estrategia de comercializacion apropiada. Asi mismo
si una empresa decide incursionar en el mercado externo deberd realizar un
analisis previo para determinar en qué situacion se encuentra, para conocer sus
posibles limitaciones.

Segun Michael Porter, antes de iniciar el proceso exportador es importante
conocer el entorno externo y sus limitaciones, para lo cual es necesario contar
con informacién objetiva, mediante la recoleccion de datos en cuanto a la
concentracion de la demanda, perfil de los clientes, capacidad de los canales,
competencia actual y productos sustitutos.

El autoanalisis comprendera analizar el ambiente interno de la misma por lo tanto,
se debera conocer a cabalidad el tamafo, la antigiedad, la tecnologia, la
competencia y la estructura de costos. De igual forma debera conocer el ambiente
interno nacional lo cual significa que la empresa cuente con una estabilidad

11 LEDESMA C. Principios de Comercio Internacional, Rutinas Estratégica-Operativa de la Exportacion e importacion,
Buenos Aires. 42 Ed.Ediciones Macchi. 1991.

2 RUGMAN, A. HODGETS. R. Negocios Internacionales. “Un enfoque de Administracion Estratégica. México D.F. Editorial
Mc Graw-Hill. 1997.

13 Michael Porter, La ventaja competitiva de las naciones.
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politica y econdmica del pais, con unas reglas de juego claras, creibles y estables
de dichas politicas, conocer igualmente las disposiciones o0 normativas internas, la
estructura comercial doméstica y la infraestructura de servicios como son
depdsitos o sitios de almacenaje de mercancia, puertos, transporte,
comunicaciones etc.

Asimismo, se deberd conocer el ambiente externo internacional o sea los
acuerdos bilaterales vigentes, los acuerdos de integracion econdmica multilateral,
las restricciones arancelarias, para-arancelarias o no arancelarias de los paises de
destino; igualmente, conocer los paises competidores de los productos, asi como
también las reglamentaciones y normas de ingresos de los diferentes mercados.

Para Kotler P. y Armstrong G.}* el mercadeo es una actividad empresarial
proactiva, inteligente y dinamica, donde el empresario, gerente, duefio, accionista,
etc.; debe romper paradigmas para aceptar que la misma traspasa todas las
demas areas funcionales y se convierte en el alma de la organizacion; pues de alli
surgen los datos y la informacion necesaria para la toma de decisiones acertadas.
También definen el mercadeo como el analisis sistémico de problemas,
construccion de modelos y hallazgos de hechos que permitan mejorar la toma de
decisiones y el control en el mercado de bienes y servicios.

Desde el punto de vista de Report of the Definitions Committee del Journal Of
Marketing. 1948 en Boyd y Westfall 1978, la investigacion de mercados es la
reunion, el registro y el analisis de todos los hechos a cerca de los problemas
relacionados con la transferencia y venta de bienes y servicios del productor al
consumidor.

Para Kinnear y Taylor'®, es un enfoque sistémico y objetivo del desarrollo y la
provision de informacion aplicable al proceso de toma de decisiones en la gerencia
de mercado.

Segun Fischer y Navarro?®. La investigacion de mercados es un proceso sistémico
para obtener la informacion que va a servir al administrador a tomar decisiones
para sefialar planes y objetivos.

Ahora bien pasando al &mbito internacional, se puede decir que las empresas que
pretenden operar en mercados internacionales se enfrentan a un entorno lleno de
oportunidades y amenazas en el que es necesario desarrollar estrategias de
mercadeo apropiadas para poder competir con otras empresas sin dejar de
generar valor para el cliente.

14 KOTLER Phillip . y Armstrong Gary. Marketing. Prentice Hall. México 2001.
15 KINNERA T. y TAYLOR J. Investigacién de mercados. Editorial MC Graw Hill. Bogota 1998.
18 FICHER, Laura, y NAVARRO Alma. Introduccion a la investigacion de mercados. Editorial Mc Graw Hill. México. 1991.
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Para la Mtra, Edalhi Moreno'’, en la conferencia mercados internacionales itesm
Pue la Inteligencia de Mercados es una disciplina propia de la gestion estratégica
gue permite, mediante un flujo permanente de informacion, conocer en forma mas
profunda el mercado y el desempefio de la empresa dentro de éste. Cuando se
habla de conocer el mercado, se asume que interesa informarse tanto de los
clientes como de los competidores. La estrategia debe ser entendida como un
proceso creativo, en busca de nuevas formas de hacer las cosas, de generar valor
en el mundo de continuo cambio, y ser efectivo en el corto plazo por lo cual se
necesita:

v Inteligencia para crear y compartir el conocimiento.

v La habilidad para constituir y administrar el conocimiento.

v' Laimaginacion para visualizar acciones alternativas a las usuales y analizar
Sus consecuencias.

v La pericia para manejar los recursos y atender las necesidades actuales sin
dejar de construir el futuro deseable.

Asi como en mercadotecnia se tienen las 4 p's también en inteligencia de
mercados se tienen 4 P's'®

PLAN: Curso de accion conscientemente determinado.
POSICION: Un medio para ubicar a la organizacion (nicho, rentas, dominio).
PATRON: Un modelo que implica consistencia.

PERSPECTIVA: Una manera particular de percibir el mundo (concepto, cultura,
ideologia).

Con la globalizacién, la competencia se convierte en hipercompetencia para lo
cual hay que reaccionar con celeridad, sorpresa, anticipacion, también hay que
cambiar las reglas del juego y hacer productos transformadores integrales para
demostrar superioridad ante la competencia.

Para el desarrollo de un estudio de mercado, es necesito considerar variables de
informacién secundaria requieren trabajo de campo; es decir aquellas en las que
el proyecto puede influir mas directamente, se pueden identificar tres areas de
trabajo fundamentales como son: andlisis del usuario o cliente, analisis de la
competencia y analisis de proveedores. Para este andlisis se hara uso de los 10
Principios del nuevo marketing que propone Philip Kotler®.

Principio nimero 1. Reconocer que el poder ahora lo tiene el consumidor. La
informacion es ubicua (esta en todas partes al mismo tiempo) y los consumidores

17 Mtra, Edalhi Moreno, conferencia mercados internacionales itesm Pue

18 AHLSTRAND, Bruce; LAMPEL, Joseph y MINTZBERG, Henry. Safari a la Estrategia. Argentina: Ediciones Granica S.A.,
2010, ISBN 978-950-641-291-3, p. 40

19 KOTLER PHILIP, ARMSTRONG GARY M. Fundamentos de marketing. 2 ed. Pearson Educacion, 2008
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estan bien informados acerca de la mayoria de productos sobre los que estan
interesados, por lo que la venta debe basarse en el dialogo y el marketing en
conectar y colaborar, no en vender con un mondlogo y en centrar el marketing en
dirigir y controlar al consumidor. Debemos ofrecer a nuestros clientes mejores
soluciones, experiencias mas satisfactorias y la oportunidad de tener una relacion
a largo plazo.

Principio nimero 2. Desarrollar la oferta apuntando directamente sélo al publico
objetivo de ese producto o servicio. Tony o'reilly, “Busca un nicho de mercado, y
luego asegurate de que hay mercado para ese nicho”. Se deben acumular
esfuerzos en hacer estrategias con el mercado potencial plenamente identificado,
y no desperdiciar tiempo y esfuerzo en otras direcciones.

Principio nimero 3. Disefiar las estrategias de marketing desde el punto de vista
del cliente. Una vez tenemos claro a qué segmento nos dirigimos con nuestro
producto, Kotler recomienda que nos centremos en la propuesta de valor que
ofrecemos a nuestros clientes y que disefiemos una campafia de marketing
orientada a comunicar esta propuesta de valor, no las caracteristicas de nuestros
productos que es lo que suele hacerse normalmente. Para poder descubrir qué
cosas consideran propuestas de valor de nuestros clientes, Kotler aconseja
Identificar las expectativas de nuestros clientes o potenciales clientes.

Principio nimero 4 Focalizarse en como de distribuye/entrega el producto, no en
el producto en si. Kotler propone que nos preguntemos si podemos encontrar una
forma de redefinir nuestra red de distribucion y entrega, para ofrecer mucho mas
valor al usuario. Algunas empresas ya lo han hecho, es el caso de Dell a nivel
online y de Ikea en el mundo offline.

Principio niumero 5: Acudir al cliente para crear conjuntamente mas valor: el rol de
la empresa ha cambiado. Con el Marketing Transaccional (sobre 1950), la
empresa definia y creaba valor para los consumidores. Con el Marketing
Relacional (desde 1980 hasta nuestros dias), la empresa se centraba en atraer,
desarrollar y fidelizar a los clientes rentables. El nuevo Marketing, o Marketing
Colaborativo, debe centrarse en colaborar con el cliente para que juntos, creen
nuevas y Unicas formas de generar valor. Para ello propone que establezcamos
didlogos con nuestros clientes y con las comunidades de consumidores de
nuestros productos.

Principio numero 6. Utilizar nuevas formas de alcanzar al cliente con nuestros
mensajes. Internet permite que se pueda llegar a mucha gente, y pueden hacer
mucho dafio si no son tratados adecuadamente, por ello hay que vigilar mucho
con los clientes insatisfechos recomienda que los mensajes publicitarios siempre
incluyamos 3 cosas:

1. El valor que deseamos transmitir.
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2. Informacidn util para el usuario.
3. Algo que le divierta o que al menos, le entretenga.

Principio numero 7. Desarrollar métricas y analizar el ROl (Retorno de la
Inversion). La importancia de disponer de un cuadro de mandos que ofrezca una
visibn exacta de como estan evolucionando cada uno de los factores que
intervienen en el proceso de ventas.

Principio numero 8. Desarrollar marketing de alta tecnologia. Aunque la alta
tecnologia es necesaria, no lo es en el mismo grado para todas las empresas,
Tampoco consiste solamente en implementar un CRM o un ERP.

Principio numero 9 Focalizarse en crear activos a largo plazo. 6 factores clave
para crear activos a largo plazo:

Ser honestos con nuestra marca.

Ser honestos con nuestros clientes.

Ofrecer un servicio de calidad.

Mantener buenas relaciones con nuestros accionistas.

Ser consciente de nuestro capital intelectual.

o a0 bk WD R

Crear una reputacion corporativa.

Principio numero 10. Mirar al marketing como un todo, para ganar de nuevo
influencia en tu propia empresa. Las decisiones tomadas en marketing afectan a
los clientes, a los miembros de la empresa y a los colaboradores externos. Juntos
deben definir cual serd el mercado al que se dirige la empresa. Juntos han de
descubrir cuéles son las oportunidades que aparecen en el mercado, y juntos
deben descubrir que capacitaciones e infraestructura sera necesaria para llevarlo
todo a cabo.

1.5 MARCO LEGAL

Normas generales. La Constitucibn Politica Colombiana: Articulo 38 sobre
Libertad de Asociacion y articulo 333 sobre Libertad Econdmica.

Ley Mipyme. La ley marco en la que se suscribe la politica estatal para la
promocién de la creacién de empresas en Colombia es la Ley 590 del 10 de julio
de 2000, conocida como Ley Mipyme, la cual contempla un conjunto de
herramientas e instrumentos de apoyo al sector y establece las categorias de
micro, pequefia y mediana empresa, incentiva la creacion de nuevas empresas, el
fortalecimiento de las existentes, crea escenarios de concertacion, condiciones
para la aplicacion de régimen tributario especial a nivel territorial, y la articulacion
institucional.
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La Ley 1014 de 2006 o ley de Fomento a la Cultura del Emprendimiento, tiene
como objeto “Promover el espiritu emprendedor en todos los estamentos
educativos del pais “. Esta ley enfatiza el fomento y creacién de vinculos entre
el sistema educativo y el productivo por medio de una catedra de emprendimiento,
con el fin de contribuir al crecimiento de la economia del pais. A su vez,
fomenta la cultura de la cooperacion, ahorro y diversas maneras de asociatividad.

Este dinamico nexo entre el sector educativo e industrial se refuerza por medio de
voluntariados empresariales y la opcion de hacer planes de negocios, a cambio
del trabajo de grado.

Bajo el marco de la “Politica de Fomento al Espiritu Empresarial y la Creacion de
Empresas”, en Colombia se han creado y/o fortalecido los siguientes fondos: el
Fondo Colombiano de Modernizacion y Desarrollo Tecnoldgico de las
mipymes (Fomipyme), el Fondo Nacional de Garantias S.A. (FNG), el Fondo
Emprender, adscrito al Sena, el Fondo de Inversiones de Capital de Riesgo
de las micro, pequeias y medianas empresas.

Ley 222 de 1995. Esta Ley, conocida como la reforma al Cddigo de Comercio,
modificé el Libro Segundo y en lo referente al tema de las normas contables y
estados financieros, los articulos fueron los siguientes:

Articulo 34: Obligacion de preparar y difundir estados financieros.
Articulo 35: Estados financieros consolidados.

Articulo 36: Notas a los estados financieros y normas de preparacion.
Articulo 37: Estados financieros certificados

Articulo 38: Estados financieros dictaminados.

Articulo 39: Autenticidad de los estados financieros y de los dictAmenes.
Articulo 40: Rectificacion de los estados financieros.

Articulo 41: Publicidad de los estados financieros.

Articulo 42: Ausencia de los Estados Financieros.

Articulo 43: Responsabilidad penal.

Articulo 44: Expedicion de reglamentos.

Articulo 45: Rendicion de cuentas.

Articulo 46: Rendicion de cuentas a fin de ejercicio

Articulo 47: Informe de gestion.

Articulo 48: Derecho de inspeccion.

1.6 DISENO METODOLOGICO
1.6.1 Tipo de investigacion

Para alcanzar el objetivo propuesto es necesario desarrollar una investigacion de
tipologia mixta, es decir, que combina aspectos de la investigacién cuantitativa
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mediante el andlisis de datos; de la medicibn numérica aplicada en los estudios de
mercadeo, econdmico y financiero de la empresa Crema & Nata para determinar
su potencial exportador, ademas en el uso de estadisticas para establecer con
exactitud patrones de comportamiento en una poblacion de acuerdo a sus gustos
y preferencias, mientras que la investigacion cualitativa se fundamenta en la
necesidad de conocer situaciones, costumbres y actitudes predominantes a
través de la descripcion exacta de las actividades, objetos, procesos y personas.
Su meta no se limita a la recoleccion de datos, sino a la prediccion e identificacion
de las relaciones que existen entre dos o mas variables.

1.6.2 Método de investigacion

Partiendo de que la informacion recolectada est4 relacionada con el sector,
entorno, mercado, tendencia de los consumidores, entre otros, se debe emplear
un método que nos permita concluir dentro del marco global de la informacion,
partiendo de la general a la particular obteniendo asi un respaldo para la
consecucién del proyecto planteado; por lo anterior se aplicara el método légico
deductivo, el cual permite concluir con base en los resultados y cifras de la
informacion recolectada a través de las fuentes primarias y secundarias.

1.6.3 Fuentes y técnicas de recoleccion de lainformacion
Para el presente estudio se analizaran tanto fuentes primarias como secundarias.

Entre las fuentes primarias tenemos entrevistas dirigidas al sefior Cristian Gomez,
de la empresa Crema &Nata, al asesor comercial de la agencia de carga, asi
como entrevistas dirigidas a la comercializadora Internacional dedicada al proceso
exportador de textiles.

Se empleara como herramienta de recoleccion de la informacion los estudios
realizados por entidades que suministran datos estadisticos como la DIAN, la
OMC?°, PROEXPORT, Camara de Comercio e Integracion Colombo Canadiense
y  BANCOLDEX entre otros; y las fuentes secundarias, tales como tesis,
manuales, documentos escritos que permitan recolectar datos veraces y
confiables, tratados y convenios que existen entre Colombia y otros paises.

1.6.4 Procesamiento y andlisis de la informacion

Se empleard la hoja electrénica Excel, para el procesamiento de datos, siendo
esta de gran utilidad al momento de mostrar datos, cifras o valores que
demuestren la viabilidad exportadora de la empresa Crema & Nata por medio de
tablas y gréaficos para el analisis de la informacion.

1.6.5 Metodologia

20 La Organizacion Mundial del Comercio (OMC) es la Unica organizacion internacional que se ocupa de las normas que
rigen el comercio entre los paises. El objetivo es ayudar a los productores de bienes y servicios, los exportadores y los
importadores a llevar adelante sus actividades.
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La metodologia a desarrollar en el presente proyecto se describe en la tabla 2,
consiste en recopilar toda la informacion pertinente, para su posterior analisis y
elaboracion final del plan exportador, que le permitira a la empresa Crema & Nata
maximizar sus utilidades al optimizar su desempefio logistico, y mejorar su
competitividad, al aprovechar las oportunidades y afrontar los desafios que se
desprenden de los tratados de libre comercio.

21



Tabla 2 Metodologia para desarrollo del proyecto

OBJETIVO ESPECIFICO

ACTIVIDAD A DESARROLLAR

1. Realizar un andlisis interno y externo de la empresa
Crema & Nata, que le permita conocer sus fortalezas,
debilidades, amenazas y oportunidades, con el fin de
determinar la ventaja competitiva e iniciar el proceso
exportador.

Recopilar informacion administrativa
y financiera de la Empresa Crema &
Nata, para su posterior analisis.

Realizar entrevista a propietario de
la Empresa.

Elaborar la matriz DOFA, para
determinar la capacidad
exportadora.

2. Realizar un estudio de mercado que fundamente la
viabilidad de exportar prendas elaboradas en tela de
punto de algoddon para hombres, estableciendo la
existencia de clientes potenciales para las pantalonetas
en el mercado internacional, concluyendo con un analisis
que permita identificar la rentabilidad del proceso
exportador.

Recopilar informacion a través de
sitios web, relacionados con
preferencias de los consumidores,
volimenes, precios, clientes vy
competencia.

Identificar los principales mercados
internacionales  (preseleccion y
seleccion de destino).

3. Disefar un plan exportador que permita a la Empresa
Crema y Nata, introducir sus productos en el mercado
internacional.

Inicialmente  se  evaluara la
capacidad de produccion,
verificando la situacion técnica de la
linea de produccion.

Consultar la logistica del producto a
exportar, canales de distribucion,
costos, medios de transporte, al

igual que los incentivos a las
exportaciones y aranceles.
Organizar datos, consolidar

informacion, analizar e interpretar la
informacion.

Fuente: Elaboracién propia
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CAPITULO I
2. ANALISIS DE LA EMPRESA CREMA & NATA
2.1 ANALISIS INTERNO

El diagnostico estratégico interno permite el autoconocimiento y la localizacion de
las principales areas de potencialidad o fortaleza y las fuentes o bases de ventajas
competitivas, asi como de las limitaciones y las restricciones de la organizacion
frente alo que pretende hacer en términos de planeacion estratégica.?!

Crema & Nata es una empresa que se encuentra en el sector de la confeccién, el
cual actualmente es altamente competitivo, algunas variables externas son
incontrolables para la empresa por lo que diariamente se expone a grandes retos y
a nuevos desafios, a los cuales tiene que hacer frente. Sin embargo los factores
internos si permiten ser controlados, entre ellos el recurso humano que en este
caso es la clave del éxito de la empresa, puesto que se considera competitivo,
calificado y en lo que se pudo observar estd dispuesto a involucrarse totalmente
con la misién y los principios con la empresa

Al realizar el diagndstico, nos permite una visualizacion mas homogénea de la
empresa, Sus ventajas, sus desventajas y el nivel de bienestar brindado al
ambiente externo.

2.1.1 Generalidades de la empresa
La informacion de la empresa se relaciona en la tabla 3.

Tabla 3. Informacion general de la empresa

CONCEPTO DETALLE
Razon Social Quiceno Stefany
Actividad comercial Confeccion de prendas de
vestir, excepto prendas de piel
Establecimiento comercial Confecciones Quiceno Gémez
Matricula No. 66.836-1

2L CHIAVENATO lIdalberto, SAPIRO Arao. Planeacion estratégica. 22. Edicion, Editorial Mc Graw Hill. 2010. P 125
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Ndmero de identificacion Tributaria — 29.314.715-1

NIT-

Representante Legal Quiceno Stefany

Domicilio CR 26 35 04 - Tulua, Valle del
Cauca

Web http://www.cremaynata.com.co/

Fuente: Elaboracién propia, basado en informacidon suministrada por la Empresa

2.1.2 Antecedentes y resefia historia de la empresa

Gracias a la informacion suministrada por el gerente y propietario sefior Cristian
Gomez, Crema & Nata es una microempresa®? tuluefia, dedicada al disefio,
confeccién y comercializacion de accesorios y prendas de vestir deportivas, dentro
de las cuales sobresale la bermuda para hombre, sobre la cual se enfoca el
presente proyecto. En la figura 1 se aprecia el portafolio de productos de la
empresa.

Figura 1. Portafolio de productos

O

Pantalonetas

Vestidos de
bafio

Bolsos

Fuente: Elaboracion propia

22 En Colombia el sector empresarial esta clasificado en micro, pequefias, medianas y grandes empresas, esta

clasificacion esta reglamentada en la Ley 590 de 2000 y sus modificaciones (Ley 905 de 2004), conocida como la Ley
Mipymes.

De acuerdo a lo anterior, se clasifica como microempresa aquella unidad econémica que tiene activos totales hasta de 500
salarios minimos mensuales legales vigentes.
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http://www.cremaynata.com.co/

Figura 2. Crema & Nata

.
Algunos \
productos:

vestidos de
bafio, shorts
bolsos
Linea de
pantalonetas-
plan exportador

Local comercial

Fuente: Elaboracién propia

La empresa inicia actividades en el afio 2008, por idea del sefior Cristian GOmez,
quien observando una pantaloneta importada que llegé a sus manos, analizé que
en el mercado no existia una pantaloneta similar para hombre, es decir que se
considerara un producto diferenciado del comun, al contar con un disefio
exclusivo, con excelente calidad de materiales y buenos acabados.

Aprovechando que en el mercado local no existian modelos de pantalonetas
vanguardistas, en compafia de su esposa, quien es disefiadora de modas, crea la
microempresa y empiezan produciendo la linea de pantalonetas, tanto para
hombre como para mujer, la cual tuvo gran acogida. Gracias a la creciente
acogida, posteriormente adicionan otras lineas de sus productos, que las
constituyen los bolsos y maletas, camisetas y por ultimo los vestidos de bafio.

La linea de los bolsos continla con auge y actualmente presenta un enorme
potencial de crecimiento, gracias a que son un accesorio que complementa muy
bien la indumentaria de las mujeres vanguardistas y que son productos Unicos,
diferenciados de los de la competencia.

Es importante destacar que el desarrollo de las prendas es casi personalizado,
caracterizada por la variedad de detalles, alejados de la confeccion tradicional,
haciendo destacar en todos los productos un factor diferenciador, que es el que
caracteriza todas sus lineas.

En el aflo 2009, participan en un evento realizado en el centro comercial la 14 de
la ciudad de Tulua, el cual buscaba apoyar, fortalecer e impulsar a los
microempresarios de la ciudad, facilitandoles un local para exhibir sus productos,
siendo alli donde se dan a conocer en el centro del Valle y quedando reconocidos
como “Crema & Nata”, marca registrada de la Empresa y por la que se identifican
actualmente. Permanecen en este centro comercial durante seis meses y
posteriormente, teniendo en cuenta la experiencia ganada se ubican en un local
en el centro de la ciudad, donde actualmente se encuentran.
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La marca cuenta con reconocimiento a nivel departamental, debido a la calidad de
los materiales y a la variedad de disefios estéticos en sus productos, llegando a
ser considerados como Unicos en el mercado.

Como estrategias de publicidad han realizado alianzas de publicidad con las casas
de modelos, participando en varios eventos y dando asi a conocer toda su linea
de productos. Igualmente participaron en la feria de Tulua, en los afios 2011-
2012-2013, lo que se convirtio en una experiencia enriquecedora al ser esta una
plataforma para darse a conocer a nivel nacional y posicionar mejor su marca y
productos.

La Empresa actualmente tiene como Gerente al sefior Cristian Gomez Loépez,
joven Ingeniero, emprendedor y entusiasta, quien gracias a su capacidad creativa
y a su gestion administrativa, ha convertido a Crema & Nata en una Empresa
reconocida, que actualmente posiciona su marca en el mercado nacional.

Gracias a la informacion suministrada por el gerente y propietario Cristian Gomez,
y por su esposa, se logré establecer que se tiene un conocimiento de sus
finanzas, se tiene claro cuanto es el costo de produccion y cuél es el margen de
contribucion de cada linea de producto.

2.1.3 Caracteristicas de la empresa Crema & Nata

Crema & Nata pertenece al sector de la confeccion, se especializa en la
confeccion de ropa deportiva, especificamente la confeccion y comercializacion
de pantalonetas, shorts, vestidos de bafio, camisetas y bolsos, con disefos
exclusivos; todos estos productos orientadas a los detalles.

Se destaca como principal caracteristica la sofisticacion de todas las prendas y
accesorios, las cuales son muy modernas, con disefios frescos e innovadores que
brindan comodidad al consumidor final, ofrecen sensacién de estar a la vanguardia
y sentimiento de status.

Al visitar su local se evidencia que la empresa cuenta con un excelente nivel de
disefio y calidad.

Otra caracteristica importante de la empresa Crema & Nata es que en su local se
refresca la oferta de las prendas constantemente, de esta forma hacen que los
clientes visiten su tienda mas veces y estén siempre a la expectativa de nuevos
disefios. Esto se logra gracias al mejoramiento constante e innovacién
permanente de las prendas, que hace que se produzcan lotes pequefios de cada
disefio, guardando las tendencias de moda.

En el momento cuenta con una capacidad de produccién baja, por la misma razén
gue se ha mencionado, que son productos diferenciados, con calidad en sus
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acabados; es por esto que para desarrollar el proyecto de exportacion de las
pantalonetas para hombre, se planea recurrir a la figura de maquila de
confeccion, lo cual permite garantizar la entrega en los pedidos que realicen.

Cabe destacar que el recurso humano esta permanentemente motivado a realizar
sus funciones y muy comprometido con la Empresa. Siendo esta una variable
que incide en la productividad y a la vez en la competitividad, en este orden de
ideas el recurso humano estd enfocado hacia el mejoramiento continuo, es decir
siempre busca la mejor manera de realizar una actividad o proceso.

La empresa es dirigida por el gerente que marca las directrices a seguir y ha
orientado a la empresa sin haber establecido formalmente un plan estratégico
completo, todas las directrices son conocidas en el trabajo dia a dia. Sin
embargo Crema & Nata si cuenta con una mision y una vision.

Las estrategias actuales estan enfocadas al mejoramiento de la productividad y
calidad (costura, materiales y demas), se destaca que el personal esta
identificado con los valores que promulga la empresa.

2.1.4 Mision

Desarrollar, producir y comercializar prendas de vestir deportivas llegando a cada
uno de nuestros clientes ofreciendo gran variedad en estilos, procesos y disefios
superando las expectativas del mercado.

2.1.5 Vision

Nuestra vision es lograr el reconocimiento de la marca con una linea completa de
ropa deportiva teniendo puntos de venta en todo el pais y mercados
internacionales.

2.1.6 Replanteamiento de la mision y la visién

La razon de establecer una mision dentro de la empresa, es que ésta sirva como
punto de referencia y que permita que todos los miembros de la organizacion
actien en funciéon de ésta, es decir, bajo la luz de esa mision lograr que se
establezcan objetivos, disefien estrategias, tomen decisiones y se ejecuten;
logrando asi, coherencia y organizacion.

Una vez analizada la misién y la vision de la empresa, se observa que no
contemplaba la politica de calidad del producto, caracteristica que hace que sus
productos sean diferenciados y que tengan la proyeccion internacional deseada,
en la visibn no establece una fecha limite que sirva de referencia. Por lo anterior
nos permitimos replantearlas de la siguiente manera:
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Misién
Desarrollar, producir y comercializar prendas de vestir deportivas y accesorios,
con calidad, precio justo y excelente servicio, ofreciendo gran variedad de disefios

superando las expectativas del mercado. Todo enmarcado en una cultura de
mejoramiento continuo, generando valor a todos los grupos de interés.

Visién
Para el 2016 Crema & Nata sera lider en el mercado nacional, cumpliendo
estdndares de calidad, reconocida por sus productos diferenciados, y con

proyeccion en el mercado internacional, satisfaciendo las expectativas del
mercado.

Contara con talento humano comprometido, que se identificara por su
proactividad, contribuyendo con el desarrollo del pais y su bienestar social.

2.1.7 Descripcion de cargos y organigrama

En la empresa Crema & Nata actualmente se tienen establecidos seis cargos, los
cuales se detallan en la tabla 4, siendo un Gerente General, un Promotor de
ventas, un Disefiador, y tres Operarios de Corte y Costura; aunque no existen las
funciones por escrito se efectda un control sobre las responsabilidades de cada
uno de los cargos.

Considerando que es indispensable describir un cargo para conocer y comprender
su contenido y la relacién directa de éste con los objetivos de la empresa, se
realiza una descripcion de los cargos, donde se detallan los deberes,
responsabilidades y funciones que conforman y diferencian a cada uno. A
continuacion se exponen los cargos y funciones que ha establecido la empresa
para el desarrollo de su actividad.

Mas adelante en la figura 3 se muestra el organigrama de la empresa.
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Tabla 4. Descripcion de cargos

CARGO: Gerente

OBJETIVO GENERAL

Velar por el cumplimiento y el buen desempefio de las actividades y tareas
realizadas en la empresa, garantizando la eficacia, calidad, y servicio a los
colaboradores y clientes.

FUNCIONES

Responsable de definir las politicas generales y los objetivos estratégicos.
Encargado de realizar los esfuerzos contundentes al adecuado desarrollo
del objeto social de la empresa.

Velar por el estricto cumplimiento de las disposiciones legales y
estatutarias.

Encargado del cumplimiento del proceso administrativo, al igual que el
disefio y planeacion de estrategias y definicion de metas.

Responsable de la gestion empresarial y comercial (clientes y proveedores)
Responsable del talento humano, reclutamiento, seleccién, contratacion,
capacitacién y entrenamiento del mismo, verificando su eficacia.
Responsable del mercadeo del producto.

Realizar cotizaciones previas de la materia prima, buscando calidad, precio
y cumplimiento en los proveedores.

Verificar el cumplimiento de las metas establecidas.

Solicitar y estudiar planes de financiaciéon ofrecidos por las diferentes
instituciones bancarias.

Evaluar constantemente la eficacia de las actividades realizadas por los
colaboradores de la empresa.

Estudiar y analizar los registros contables de la empresa, interpretarlos y
presentar informes.

Presentar mensualmente nuevas propuestas de mejoramiento a parte de
las ya planeadas con el equipo de trabajo.

Verificar la calidad en la atencién y servicio al cliente.

Aplicar indicadores a las actividades de la empresa.

REQUISITOS

Edad. Minimo 24 afos.

Educacion. Titulo Profesional de Administrador de Empresas, Contaduria,
Ingenieria y/o carrera a fines.

Formacion. Capacitacién en ventas y servicio al cliente, conocimientos en
manejo contable y de las herramientas basicas de los sistemas de
informacion.

Experiencia. Minimo dos 2 afios de experiencia.

Habilidades y destrezas. Experiencia en manejo de personal, excelente
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relaciones interpersonales, creatividad, liderazgo, facilidad de negociacion,
capacidad para la resolucion de conflictos, sentido de urgencia, excelente
manejo de los registros contables.

CARGO: Promotor de ventas
JEFE INMEDIATO: Gerente

OBJETIVO GENERAL

Promocionar y vender los productos de la empresa en el mercado definido.

FUNCIONES

e Atender las inquietudes, sugerencias u opiniones de los clientes.

e Encargado de los exhibidores dispuestos para los futuros clientes,
asesoramiento a los clientes, actividades de promocion, promover la marca,
surtir a los clientes y estar al tanto del material publicitario.

e Ofrecer los productos de la empresa a empresas 0 establecimientos del
exterior que vendan o quieran vender las prendas elaboradas (bermudas
para hombres adultos).

e Determinar las preferencias y necesidades de los clientes mayoristas en
cuanto a los productos y servicios de la empresa.

e Responsable de la ejecucion del servicio de post venta.

REQUISITOS

Edad. Minimo 24 afos.

Educacion. Auxiliar en mercadeo.

Experiencia. Minimo un (1) afio en el cargo o actividades similares.
Habilidades y destrezas. Amplia experiencia en ventas.

CARGO: Disenador
JEFE INMEDIATO: Gerente.

OBJETIVO GENERAL

Mantener la empresa a la vanguardia de la moda, satisfaciendo las necesidades
del cliente mediante el disefio de las prendas a fabricar.

FUNCIONES

¢ Informarse de las tendencias de la moda y colores del momento.

e Conocer las necesidades del cliente objetivo.

e Disefiar la coleccion de prendas (bermudas para hombres adultos) y los
accesorios que podria fabricar la empresa.

e Realizar los moldes de cada prenda.

e Presentar al gerente las necesidades de materia prima e insumos.
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REQUISITOS

e Edad. Minimo 24 afios de edad.

e Educacion. Formacién técnica o profesional disefio de modas.

e Formacion. Capacitacion y experiencia en manejo de maquinas industriales
de confeccion, conocimiento en disefio, patronaje y confeccion

e Experiencia. Minimo un (1) afio.

e Habilidades y destrezas. Alta capacidad de trabajar en equipo y agilidad
para el desarrollo de sus funciones.

CARGO: Operario de corte y costura.
JEFE INMEDIATO: Jefe de Produccién

OBJETIVO GENERAL

Cumplir con cada uno de los procesos productivos, desde la iniciacién del proceso.
Tiempos estandar de corte de las prendas, recursos asignados.

Cumplir con cada uno de los procesos productivos, desde la iniciacion del proceso.

FUNCIONES

e Cortar la tela de acuerdo a especificaciones y/o moldes.

e Inspeccionar las telas cortadas.

e Responsable de la labor operativa en el area de corte, de acuerdo al
Manual de funciones.

e Responsable de las actividades de limpieza y organizacién del area y

puesto de trabajo.

Mantener informado a su jefe inmediato sobre cualquier irregularidad.

Ensamblar las piezas (coser la tela) de acuerdo a especificaciones.

Inspeccionar las prendas ensambladas.

Responsable de la labor operativa en el area de costura, de acuerdo al

manual de funciones.

Almacenamiento de prendas terminadas, materia prima y demas recursos.

e Responsable de empaquetar prendas terminadas.

e Inspeccionar el correcto empaquetamiento de prendas, materia prima y
demas recursos.

REQUISITOS

e Edad. Minimo 20 afios de edad.

e Educacion. Basica secundaria, formacion técnica.

e Formacion. Capacitacion y experiencia en manejo de maquinas industriales
de confeccion, conocimiento en corte y confeccion de prendas.
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e Experiencia. Minimo un afo.

e Habilidades y destrezas. Alta capacidad de trabajar en equipo y agilidad
para el desarrollo de sus funciones.

e Geénero: Preferiblemente mujer.

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 3. Organigrama de la empresa Crema & Nata

GERENTE
GENERAL

PROMOTOR .

EvenTae | DISENADOR
" OPERARIO
DE PLANTA 1
' OPERARIO
DE PLANTA 2
" OPERARIO
DE PLANTA 3

Fuente: Elaboracion Propia

2.1.8 Andlisis de la estructura organizacional
La estructura organizacional de Crema & Nata esta orientada a la satisfaccion de
los clientes, es decir al consumidor final. Los disefios de las prendas y accesorios,
al igual que su confeccion y comercializacion se hacen acorde a los
requerimientos establecidos por el mercado. Se establece una estrategia
organizacional, que se menciona a continuacion.

2.1.9 Estrategia organizacional

La planeacidén estratégica es el proceso de formular y ejecutar las estrategias de la
organizacion con el propoésito de insertarla, por medio de su misién, en el entorno
donde actlia y su producto es el plan de accién.??

23 CHIAVENATO lIdalberto, SAPIRO Arao. Planeacion estratégica. 22. Edicion, Editorial Mc Graw Hill. 2010. P 48.
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Por lo anterior se hace necesario definir el direccionamiento estratégico de la
empresa Crema & Nata, en aras de lograr la mejor estructura competitiva del
negocio.

Se construyen los objetivos y las estrategias a seguir por la empresa, las cuales se
deben implementar y ejecutar por medio de programas especificos; de esta forma
se prepara a la organizacién para enfrentarse a su entorno e igualmente se
fortalece con las estrategias planteadas.

2.1.10 Objetivos

e Brindar prendas y accesorios de excelente calidad.

e Construir una relacién de confianza con los clientes, ofreciendo un producto
con valor agregado, procurando rapidez a sus peticiones y con el mejor
servicio post venta.

e Permitir, con base en calidad, que los productos lleguen a un mayor nimero
de clientes.

e Generar utilidades para los propietarios y bienestar para los empleados y
comunidad en general.

e Sostener el posicionamiento de la marca en el mercado local, e incursionar
en el mercado internacional.

2.1.11 Estrategias corporativas

El cuadro de mando integral, es una herramienta que propone Robert S. Kaplan y
David P. Norton, para unir el control operativo y la estrategia a largo plazo de la
empresa, desde cuatro perspectivas.

Teniendo en cuenta que las empresas deben ser proactivas, el proceso de
planeacién estratégica conducira a Crema & Nata al desarrollo y a la formulacion
de estrategias, que aseguraran su evolucion en una forma sostenible.

Es por esto, que en el contexto de su mision, vision y valores, con el fin de llegar
a ser competitivos en una economia global, la empresa crema & Nata orientara
sus acciones en la implementaciébn de unas estrategias de acuerdo a las
perspectivas:

Perspectiva Financiera

v" Crecimiento del negocio por medio de la ampliacién de mercados.

v" Reduccién de costos fijos lo cual se conseguira aumentando la eficiencia de la
de produccion, elaborando mayor cantidad de prendas.

v' Realizar alianzas con el gremio para realizar compras de materias primas e
insumos en cantidad y de esta forma obtener mejores costos.
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v' Optimizar los costos en las diferentes fases de produccién y en la cadena
logistica para llevar el producto al pais destino.

Perspectiva Cliente

v Investigar cuales son los mercados internacionales a los que la empresa puede
llegar.

Desarrollar un excelente plan publicitario y de promocion de los productos.
Fidelizacion del cliente.

Intensificar el conocimiento del mercado, de la competencia y de las
expectativas del cliente con el fin de anticipar la respuesta.

AN

Perspectiva Procesos

v Mayor eficiencia de la produccion.

v' Implementar un sistema de gestiébn para cada linea de producto y un
responsable por cada proceso, que permita evaluar los resultados de cada
linea, por medio de indicadores.

Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento

v' Capacitacién permanente y actualizada en todas las areas de la empresa.
v' Seleccionar al personal idéneo.

v' Mayor motivacion del personal.

2.1.12 Valores corporativos
Los valores son ideas abstractas que guian el pensamiento y la accion?*.

La gestion de los colaboradores de la empresa Crema & Nata debe guiarse por
unos valores, estos principios o ideas con el fin de concientizarlos que no es
suficiente una misién y una vision sino se tienen definidos unos valores que se
deben seguir, los cuales seran como una brdjula, pues guiaran a todos los
miembros de la organizacion, para el cumplimiento de la vision.

Calidad

Como principal responsabilidad, Crema & Nata entiende el valor de ofrecerle al
cliente productos con altos estandares de calidad, para lo cual utiliza materiales
de calidad y se abstiene de utilizar elementos toxicos para la salud humana.

Honestidad
Se busca que el comportamiento de cada uno de los colaboradores sea
transparente, la confianza se transforma en una fuerza de gran valor para la
organizacion.

2 SERNA GOMEZ, Humberto. Gerencia Estratégica. 3R Editores, 2008. P. 116
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Responsabilidad

La responsabilidad se basa en la conciencia acerca de las consecuencias que
tiene todo lo que hacemos o dejamos de hacer para cumplir los objetivos de la
empresa. La responsabilidad garantiza el cumplimiento de los compromisos
adquiridos, gracias a la diligencia, seriedad y prudencia en las diferentes labores.

Trabajo en equipo

El trabajo en equipo es indispensable para alcanzar los objetivos de la empresa.
Se entiende como la necesidad de trabajar unidos por un propdsito comun y de
sentirse mutuamente responsables por los resultados.

Productividad

Para lograr la permanencia de la Empresa, se debe hacer de la Empresa una
actividad eficiente y eficaz con el fin de asegurar el cumplimiento de sus
obligaciones y responsabilidades, no solo para con sus clientes, sino para con sus
propietarios y la sociedad en general.

Lealtad

Tiene que ver con el sentimiento de fidelidad a la empresa, a las personas y a las
ideas con que cada uno se identifica, la persona leal tiene un alto sentido de
compromiso al no divulgar las actividades de la empresa, valorandola y
defendiéndola en su actuar dia a dia.

Excelencia
Consiste en desarrollar los objetivos de la empresa de la mejor manera posible,
cumpliendo los estandares de calidad.

Innovacion

Permanentemente se esta buscando innovar o sugerir cambios en el disefio de las
prendas y accesorios, en pro de mejoras continuas y modernas, procurando estar
a la vanguardia en estilos y tendencias.

Los valores antes mencionados, identificaran los resultados que la mayoria
espera, serviran de guia en las actuaciones y determinaran si la organizacién
tendra éxito o no. Cuando los valores estan alineados se puede lograr en los
trabajadores una alta moral, confianza, colaboracion, productividad, éxito y
resultados. Por lo tanto, estos valores deben ser formulados, ensefiados y
asumidos para que se constituyan en el eje central del accionar de la empresa
Crema & Nata.

2.1.13 Politica de calidad

La calidad en todos los productos, en los procesos y en el recurso humano, ha de
convertirse en la base de la cultura organizacional, sera& un compromiso
permanente de todos los integrantes de la empresa Crema & Nata.
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Se implementard una politica de calidad, de esta forma se podran obtener
ventajas sostenibles en el tiempo, ésta estara sustentada en las siguientes
expectativas:

v Mantener el mejoramiento continuo para la eficacia de los procesos,
comprometiendo a todo el personal.

v Satisfacer las necesidades y expectativas de los clientes para generar
lealtad por parte de los mismos.

v" Encaminar los esfuerzos para tener una mayor participacién en el mercado
Nacional e incursionar en el Internacional.

v' Consolidar la cultura del servicio, igualmente cconsolidar la innovacién y
diversidad en todos los productos, y el compromiso con la sociedad y con
el medio ambiente.

Implementando esta politica, le permitira realizar un buen aporte a los procesos de
la organizacion de tal manera que repercuta en la eficacia de sus procesos, y en la
implementacion de sus estrategias para la reduccion de reprocesos que se
pueden traducir en sobrecostos de los productos.

2.2 MATRIZ DOFA DE LA EMPRESA “CREMA & NATA”

La matriz DOFA es una herramienta que ayuda a la empresa a determinar si esta
capacitada para desempenfarse en su medio 2°

Al realizar el analisis a la empresa Crema & Nata, conocemos sus debilidades,
oportunidades, fortalezas y amenazas, de esta forma podemos formular y
proponer las estrategias para el mejoramiento, y se pueden identificar de manera
anticipada las tendencias significativas, todo esto en concordancia con el
cumplimiento de su misién y de la vision.

A continuaciéon en la tabla 5 se detalla el analisis realizado.

%5 SERNA GOMEZ, Humberto. Gerencia Estratégica. 3R Editores. 2008. p.185
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OPORTUNIDADES

Tabla 5. Matriz DOFA

v Tratados de libre comercio.
v Gran poder adquisitivo de clientes

internacionales.

v’ Calidad en materia primas e
insumo con los que se elaboran las

prendas.

FORTALEZAS

v' Desarrollo de diseflos propios
diferenciados de la competencia.

v' La ubicacién geogréfica estratégica,
cerca del puerto de Buenaventura.

v' Amplia experiencia del personal en el

area de la confeccion.

v/ Seguimiento post-venta: alto nivel de

servicio.

v' Calidad y variedad de disefios en las
prendas, acorde a la tendencia de la

moda.

v' Bajo endeudamiento de la Empresa

para su funcionamiento.

AMENAZAS

® Productos sustitutos a menor precio
provenientes de paises de oriente por
bajos costos de produccion.

% La competencia tiene mejor
posicionamiento.

® La cadena de intermediarios en la
comercializacion

*® La inestabilidad del dolar podria atentar
de manera directa contra el proyecto.

DEBILIDADES

® Falta de experiencia en el tema de
exportacion y logistica internacional.

® Parte de la maquinaria se adquiere de
segunda, por lo que se incurre en
costos de mantenimiento.

® En algunos procesos se depende de la
destreza de los operarios.

® Baja capacidad de produccién.

Fuente: Elaboracion Propia
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Al realizar el analisis interno se encontré6 que el producto posee una ventaja
competitiva en el mercado, al ser diferenciado, destacandose por su calidad y
disefio exclusivo, por lo que puede enfrentar las amenazas del entorno y lograr
una sostenibilidad.

Se pueden desarrollar estrategias suficientes para afrontar las amenazas y
fortalecer las debilidades actuales.

Las estrategias para maximizar las fortalezas, aprovechar las oportunidades y
minimizar las debilidades se enfocaran hacia defender la participacion que se
tiene en el mercado y a lograr el ingreso de las pantalonetas a nuevos segmentos
de mercado, en nuestro caso al mercado internacional, llegando con un producto
diferenciado, gracias a que esta elaborado con materias de excelente calidad y es
sometido a un buen proceso de confeccion, que finalmente brindan un acabado
impecable en las pantalonetas tipo exportacion. Mas adelante, en el capitulo I
se detallaran las estrategias.
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2.3 MATRIZ DE PORTER

En la tabla 6 se realiza el respectivo analisis.

Tabla 6. Matriz de Porter

AMENAZA DE LOS NUEVOS
COMPETIDORES-
POTENCIALES

El nivel de inversién requerido es
relativamente bajo.

Facil acceso a insumos y materia
prima.

No existen controles limitantes de
tipo legal.

Mediano potencial del sector de la
confeccién en el Valle del Cauca.
Posicionar una marca no es facil,
para las nuevas empresas.

® Facil acceso a canales de
distribucion.
PODER DE RIVALIDAD ENTRE LOS
NEGOCIACION DE LOS COMPETIDORES
PROVEEDORES EXISTENTES
Alta concentracién de e Baja diferenciacion de
proveedores. > productos.

Alta diferenciacion de
insumos.
Alta oferta de insumos
sustitutos.
Los insumos, como la tela
tienen alto impacto
sobre la calidad de las
prendas.
Acceso eficiente,
oportuno y rapido a los
insumos.

e Alta concentracion de
competidores.

e Alta competencia de
precios.

¢ Introduccion de nuevos
productos.

e Competencia con
mejores campanfas

publicitarias.

f

SUSTITUTOS
e Amplia oferta de productos
sustitutos para las pantalonetas.
e Menor precio de productos

AMENAZA DE PRODUCTOS

provenientes de China Y
Bangladesh.

PODER DE
NEGOCIACION DE
LOS CLIENTES

Clientes exigentes de
productos
innovadores.

Alta oferta de
productos sustitutos.




2.3.1 Conclusiones de la matriz de Porter

Michael Portero considera que las empresas que tienen éxito siguen fielmente
una estrategia definida, por lo tanto si la empresa Crema & Nata quiere ser
competitiva debe seguir una estrategia de diferenciacion. Esta es la estrategia
mas utilizada en marketing internacional y consiste en que la empresa trata de
tener una ventaja competitiva basada en diferencias con las empresas
competidoras. La ventaja competitiva puede proceder de la imagen de la marca,
del producto, del servicio o0 de cualquier otra caracteristica valorada por los
consumidores.

1. La entrada de nuevos competidores constituye una amenaza para el
proyecto exportador, puesto que la inversibn que se requiere no es muy
alta.

2. Larivalidad entre competidores existentes es alta, referente a competencia
en cuanto a precios e introduccion de nuevos productos.

3. El acceso a los insumos es féacil y rapido, existe alta oferta de insumos
sustitutos.

4. La compra de materia prima es uno de los factores claves en el sector de
las confecciones, no se pueden centralizar las compras a un solo
proveedor, sino por el contrario hay que buscar varios que permitan tener
una cadena de abastecimiento flexible por cambios en las negociaciones de
volumen, costo y tiempo de entrega, para que no sea el oferente quien
determine el precio; ademas no solo un cliente debe representar las ventas.

5. Los clientes son exigentes de productos innovadores y en algunas
ocasiones exclusivos, la empresa puede cumplir estas expectativas.

6. Si bien la oferta de productos sustitutos provenientes de China y
Bangladesh representa una amenaza para el proyecto, se espera que

brindando valor agregado al producto y realizando una excelente
campafa publicitaria, disminuira este impacto.

2.4 ANALISIS TECNICO AL INTERIOR DE CREMA & NATA
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2.4.1 Descripcion del proceso. La construccion del diagrama de proceso, se
realiza haciendo un analisis de cada uno de los procesos, en la elaboracién de
prendas elaboradas en punto de algoddn para la exportacién. La simbologia para
las operaciones se observa en la figura 4.

Figura 4. Simbologia para representar operaciones efectuadas en flujos de

Demora:

Almacenamiento:

Operacion:

Transporte:

Operacion combinada:

7o O <1 O

Inspeccion:

procesos
Industrailes

Representada por una D mayuscula, indicando que existen
cuelos de botella en el proceso y que hay que esperar tuma
y efectuar |a actividad correspondiente

Representado por un triangulo y puede ser de materia prima,
de producto en praceso o de producto terminado.

Representada por un circulo e indica que se esta
efectuando un cambio o transformacion.

Representada por una flecha direccionada eindica
una accidn de movilizacion de algun elemento en
determinada operacion.

Representada por los simbolos correspondientes, e indica que se
efectian simutaneamente dos acciones.

Representada por un cuadrado y es |a accidn de controlar
que se efectue correctamente una actividad o verificar |
calidad.
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Diagrama 1. Procesos para la fabricacion prendas en punto de algodén para

la exportacion

Disefio de la prenda

Y
O core
(% Costura
C:L) Ep—

Planchado

N

Inspeccidn y empaquetado )

Almacenamiento

Fuente: Elaboracioén propia

v' Disefio de la prenda: El proceso de disefio de la prenda, se encarga de
transformar los requisitos del cliente en especificaciones técnicas, que
seran utilizadas posteriormente en los diferentes procesos de confeccion.

v' Recepcion de la tela: En esta fase la tela que se adquiere segun la orden
de produccion se evalla para comprobar que ésta no este elaborada con
otro material distinto al algodén y que cumpla con los requisitos de la etapa
de disefio de la prenda. Este proceso es clave dentro de la cadena de valor,
porque de la eficiencia por determinar las especificaciones técnicas,
depende la productividad del proceso de confeccidn.

v' Corte: El Proceso de Corte, transforma tela acabada en piezas
componentes de una prenda, en conformidad con las especificaciones
técnicas enviadas por el area de Disefio de la prenda.

v' Costura: El Proceso de Costura, transforma la tela cortada en prendas con
sus respetivas marquillas, botones, cierres entre otros.

v' Lavado y secado: Este proceso se encarga de someter a lavado la prenda

para eliminar cualquier residuo u agente que contamine o degenere la
calidad de la prenda.
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v" Planchado: Este proceso se encarga de darle una mejor presentacion a la

v

prenda en su etapa de terminacion.

Inspeccion y empaquetado: Este proceso se encarga de inspeccionar y
empacar en bolsas (con etiquetas de precio, etiquetas de contenido, etc.),
las prendas colocandolas dentro de cajas estandares en composicion y
tamafio, para su posterior envio al almacén de productos terminados.

Almacenamiento: Este proceso se encarga de resguardar los productos
empacados hasta su posterior embarque, el cual debe de cumplir con todas
las normativas de seguridad, como vigilancia, sistematicidad mediante
camaras y restriccion a personal no autorizado.

Diagrama 2. Esquema de distribucion de la planta

DISEii 0 - -
i DISENO PRENDA RECEPCION TELA
RECEPCION

CORTE ¥ COSTURA <
CONFEC

CION

EMBELLECT
MIENTO LAVADO Y SECADO

PRENDA

ALMACE ALMACEN <1
NAMIENTO

CORTE [<]

[ PLANCHADO

INSPECCION ¥ y
EMPAQUETADO

OFICINAS

BANOS

ZONAVERDE

Fuente: Elaboracion propia
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2.4.2 Materias primas y proveedores
La empresa Crema & Nata cuenta con abastecimiento oportuno y eficiente de
materia prima, materiales y demas insumos para sus lineas de fabricacion.

El principal proveedor de telas es MANUFACTURAS ELIOT S.A, empresa
comercial e industrial de textiles que se encuentra entre las 100 empresas mas
grandes de Colombia y hace parte de los mas importantes grupos textileros del
pais.

En la actualidad se aprovechan las politicas de descuentos y remates de saldos
de mercancia, que realizan los proveedores de materia prima, especialmente en
el caso de las telas. Por esta razén la Empresa puede ofrecer mejores precios a
los clientes, gracias a la optimizacion que hace de los costos.

A continuacion en la tabla 7, 8 y 9 se detallan las materias primas, se relacionan
los proveedores actuales y se indica el costo de materia prima.

Tabla 7. Materias primas requeridas para la elaboracion de prendas para
exportacion

Materias primas | Unidad de medida Imagen
Tela dril
elaborada en Metro
algoddn
Hilos Kilogramo
Botones Unidad
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Cremalleras

Unidad

Plastiflechas

Unidad

Fuente: Elaboracioén propia

Tabla 8. Proveedores materia prima

Materia
Prima

Proveedor

Telas
Elaboradas
en algodon

MANUFACTURAS ELIOT S.A.

Direccion: Calle 19 68B -65 Bogota, Distrito Capital,

Colombia

Teléfono: +57 1 4059400 - +57 1 4055252
http://www.manufacturaseliot.com.co/

STILOTEX S.A

Direccion: CR 106 15-25 Int 13-Y 14 Manz 5, Bogotd, Distrito

Capital, Colombia

Teléfono: (1) 4221460
http://www.stilotex.com

FABRICATO

Direccion: Oficina Central- Carrera 50 No 38 - 320 Colombia |

Antioquia | Bello

Teléfono: +57 {4} 448 35 00
E-mail: contactenos@fabricato.com
http://www.fabricato.com/site/
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Hilos

COATS CADENA S.A

e Direccion: Avenida Santander # 5 E -87 Pereira
e Teléfono: +57 3398277 +57 3398278
e http://www.coatscadena.com.co/

Botones

ALMACEN EL BOTON TULUA

e Direccion: CR 24 27 43 Tulua - Valle
e Teléfono: +57 225 1010
e Fax: +57 224 8146

COLHER INDUSTRIA COLOMBIANA DE HERRAJES LTDA.

e Direccion: Transversal 93 No. 53 - 32 Int. 1 Parque
Empresarial El Dorado Bogotéa D.C., Colombia

Telefax (57 + 1) 430 7090 - 276 0219

Celular: 311 208 9079

E-mail: ventas@colher.com

http://www.colher.com/

Cremalleras

EKA CORPORACION S.A.

e Direcciéon: CL 46 A1 61 Cali — Valle
e Teléfono: +57 2 486 222

e http://www.ekazipper.com/
YKK

Pbx: 2854533 — Fax: 2851075

Linea de Pedidos 01 8000 51 11 65

Direccion: Carrera 51 N 6 Sur 7 Medellin, Colombia
http://www.ykkjen.com.co/

Fuente: Elaboracion propia

46



http://www.coatscadena.com.co/
http://www.colher.com/
http://www.ykkjen.com.co/

Tabla 9. Tabla costo materia prima

EMPRESA CREMA & NATA

RELACION DE COSTOS VARIABLES

Materia prima

Costo

Tela Dril elaborada en algodén

12.000

Hilo de algoddn - hilaza

200

Botones

300

Cremallera

400

Plastiflechas

50

Etiqueta - Marquilla

Rl Rl e e R R

500

TOTAL COSTO VARIABLE | $ 13.450

Fuente: Elaboracién propia

2.4.3 Requerimientos de Maquinaria.

En la tabla 10 se describe la maquinaria y equipos necesarios para llevar a cabo la
elaboracion de las prendas para exportacion.

Tabla 10. Maquinaria'y equipo

Maquina / Equipo

Descripcion

Mesa de corte

Mesa de corte

Se utiliza para extender la tela, trazar el
molde y cortar.

Mesa de corte con un sistema de patas
soldadas con gran precision para lograr
una distribucion mas eficiente del peso.

Cortadora industrial para tela kt-czd-3/103

Cortadora industrial para confeccion

Ocho pulgadas.

Sistema automatico de afilado de cuchilla.
Capacidad de corte 160 mm.

Corta materiales como el algodon, lana,
lino, seda, fibra quimica, cuero, etc.
Seccion de corte limpio y curvilineo
pequefo.

Poco ruido.

Funcionamiento estable.

Facil operacion y alta eficiencia.
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Maquina Pretinadora

Maquina de coser pretinadora kansai special.
Se utiliza para unir la pretina a la prenda.

Sku: dIr-1508p

Marca: kansai special

4 agujas

8 hilos

Cadeneta doble

Cama plana con puller, ideal
para material pesado.

Lubricacién automatica

e Velocidad méxima 2000 ppm

Magquina fileteadora con puntada de
seguridad de seguridad

Fileteadora Industrial Gemsy Puntada
Seguridad.

Se utiliza para reforzar los bordes de las
costuras

Fileteadora industrial,

Alta velocidad

Semipesada

Lubricacion automatica
Con respectivos accesorios.

Maquina plana de una aguja

Maquina base plana de una aguja LF 1371 LH
AUT

Se utiliza para la confeccion de la prenda en
general.

¢ Maquina plana de 1 aguja

e Garfio grande vertical

e Arrastre sincronizado superior e inferior
por diente rodante 'y aguja
acompafante,

Con retroceso

Largo puntada 7 mm

Engrase semiautomatico,

Corta-hilos, retroceso
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Alzapatas automatico,

Motor Servo Quick Q40 SE TOP

Maquina plana de dos agujas

Maquina base plana de dos agujas LF 1372
LH AUT

Se utiliza para realizar puntada en paralelo.

Maquina plana de 2 agujas

Garfio grande vertical

Arrastre sincronizado superior e inferior
por diente rodante 'y aguja
acompanante,

Con retroceso

Largo puntada 7 mm

Engrase semiautomatico,

Corta-hilos, retroceso

Alzapatas automético,

Motor Servo Quick Q40 SE TOP

Maquina ojaladora de lagrima

SeleStocks o 3
|| et )

.y- A — ‘7;;;;7‘
D o %9

Ojaladora de Lagrima Electréonica Brother RH-

9820

Bellos acabados de los ojales
Max. velocidad de costura 2.200 rpm lo
cual aumenta la productividad
Facil cambio de ancho de aguja en

zigzag.

Los ojales se pueden modificar
electronicamente.

Programable con nueve patrones

diferentes con solo presionar un boton.
Equipada con panel de control
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simplificado.
Facil mantenimiento Diversas
funciones para la eficacia de coser.

Maquina planchadora

Maquina planchadora.

Plancha de vapor de y planchado en
seco de vapor rapido.

Controles digitales de temperatura para
todo tipo de telas variadas.

Cuerpo de acero inoxidable recubierto
de teflon y elemento de calor moldeado
asignan calor uniformemente.

Prensa de 1350 vatios
Automaticamente se apaga y avisa Si
permanece inactiva durante periodos
prolongados.

Botones de rafaga de vapor a ambos
lados del mango.

Tanque contiene 10 onzas de agua.
Emplea un método de vaporizacion
dual para reducir la humedad durante
la coccion al vapor.

Medidas 70 por 60 por 30 cm y pesa
22 Libras.

Garantia limitada de 1 afio.

Maquina etigueteadora

Etiqueteadora sujetadora para plastifechas

Marca gp
Etiqueta plastifechas en ropa o
telas ya seatipo liviano o pesado.

Fuente: Elaboracion propia

50




CAPITULO Il
3 ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado brinda la informacién pertinente relacionada con la
comercializacion de las prendas y orienta los esfuerzos de forma mas efectiva a su
exportacion.

3.1 ANALISIS DE ENTORNO

Para efectuar un estudio de mercado, se deben examinar las variables
controlables tanto como las no controlables que condicionan el desarrollo y
comercializacion de un producto o servicio en el mercado.

Es bastante claro que a través de los afios se han considerado la experiencia y la
intuicibn como las herramientas o0 mecanismos mas relevantes y mas efectivos
para el proceso de toma de decisiones, pero desde hace algun tiempo las
organizaciones se han concientizado acerca de la importancia de contar ademas
con un soporte basado en la informacion relevante del entorno (factores claves de
éxito y de fracaso).

El entorno en el que actualmente vivimos, es dinamico y cambiante, se caracteriza
fundamentalmente por la competencia global y los rapidos avances tecnoldgicos,
exige a la mayoria de los tomadores de decisiones de las compafiias que estén
preparados constantemente para tomar decisiones significativas. En la medida en
que ha aumentado la complejidad de las organizaciones y su entorno, ha sido
necesario utilizar instrumentos mas sofisticados, con el fin de tomar siempre la
mejor decision, porque en la medida en que haya mas informaciéon del entorno,
habrd méas certidumbre y por lo tanto mejores decisiones.

No obstante, los cambios representan para las empresas oportunidades para
mejorar la calidad de sus bienes y servicios, tomando la mas plena ventaja
competitiva de sus capacidades Unicas para fortalecer su mercado, el que
finalmente contribuye a la sociedad y a la empresa como tal, pues a su vez debe
crear nuevos planes de mercado, que deberdn ser analizados, formulados,
implementados, evaluados y retroalimentados, puesto que los resultados de la
aplicacion de una accién estratégica van desencadenando ajustes que a su vez
deben ser replanteados y superados.

A continuacion se realiza una exploracion de los factores del entorno que
representan una oportunidad y/o amenaza, para la empresa Crema & Nata, de la
ciudad de Tulua, la cual se dedica a la producciéon y posible exportacion de
prendas de algodon para hombres adultos en el mercado canadiense,
especificamente pantalones cortos.
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3.1.1. Entorno economico de Colombia. Colombia, oficialmente Republica de
Colombia, es una republica unitaria de Ameérica situada en la region noroccidental
de América del Sur. Esta constituida en un estado social y democratico de derecho
cuya forma de gobierno es presidencialista. Esta organizada politicamente en 32
departamentos descentralizados. La capital de la republica es Bogota.

Colombia posee una poblacion multicultural, en regiones y razas. Su poblacion es,
en su mayoria, resultado del mestizaje entre europeos, indigenas y africanos, con
minorias de indigenas y afrodescendientes. En el Caribe colombiano hay una
cantidad importante de descendientes del Medio Oriente.?® El producto interno
bruto de paridad de poder adquisitivo de Colombia ocupa el cuarto puesto en
América Latina y el puesto 28 a nivel mundial. EI PIB nominal colombiano es el
cuarto mas grande de América Latina y ocupa el puesto 30 a nivel mundial.

El Ministerio de Hacienda y Crédito Publico?’ define, formula y ejecuta la politica
econdémica del pais, la moneda nacional es el peso colombiano; el Banco de la
Republica es un organismo independiente que controla la cantidad de dinero y el
control cambiario de divisas que circula en la economia para evitar recesiones y
desempleo a causa de la inflacién, ademas de controlar el crédito interbancario.

Juntos, el MHCP y el BRC regulan el funcionamiento de la economia a nivel
nacional con el apoyo del Ministerio de Comercio, Industria y Turismo (MCIT). El
sector empresarial de Colombia se encuentra agremiado en la Asociacién
Nacional de Industriales (ANDI)?® que trata de mantener grupos de empresas del
mismo sector econdémico para que actien en comun acuerdo para el desarrollo.

Colombia es una economia emergente y una potencia econémica de la region,
también forma parte del bloque de paises emergentes CIVETS?°. Su PBI PPA3°
también ocupa el cuarto puesto en América Latina detrds de Argentina, México y
Brasil, y el 28 a nivel global.

%6 DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO NACIONAL DE ESTADISTICA La visibilizacion estadistica de los grupos étnicos
de Colombia. Disponible en internet: http://www.dane.gov.coffiles/censo2005/etnia/sys/visibilidad estadistica_etnicos.pdf..

2 MINISTERIO DE HACIENDA Y CREDITO PUBLICO. Disponible en internet:
http://www.minhacienda.gov.co/MinHacienda/elministerio/quienessomos. Consultado el 14 de septiembre de 2013

2 ANDI es la sigla correspondiente a la Asociacion Nacional de Industriales, el gremio econémico mas representativo de la
plataforma productiva colombiana. Actualmente se denomina Asociacion Nacional de Empresarios de Colombia.

2% CIVETS es un acronimo para referirse a los mercados emergentes de Colombia, Indonesia, Vietnam, Egipto, Turquia y
Sudafrica. Es un término acufiado por Robert Ward, Director de la Economist Intelligence Unit (EIU). El término también fue
usado por el CEO del HSBC Michael Geoghegan al referirse a las economias emergentes que 'tendran un dinamismo
especial en los proximos afios'.

30 Este anexo presenta tres diferentes listas de paises del mundo ordenados segun su producto interno bruto (PIB) a valores
de paridad de poder adquisitivo (PPA), la suma de todos los bienes y servicios finales producidos por un pais en un afio, en
relacién a una canasta de precios estandarizada ponderada o cotizada dentro del propio mercado interno de los Estados
Unidos, pais que es tomado como referencia en las comparaciones internacionales realizadas segin la metodologia PPA.
Es por eso justamente que el PIB nominal estadounidense es siempre idéntico a su propio PIB PPA (para un afio
determinado y segln una misma fuente). No obstante, un eventual problema metodoldgico que podria llegar a surgir es el
de algunos bienes y/o servicios no siempre disponibles en el pais comparado con los EE. UU. o, en todo caso, de distinta
calidad a los incluidos en aquella canasta.
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Segln la Agencia Central de Inteligencia de los Estados Unidos®! el sector
financiero en Colombia ha crecido un 6.7% entre el 2005-2010, debido a la
liquidez favorable de la economia colombiana. En 2012 el sector de servicios
represento el 55,1% del PIB de Colombia, mientras que 68% de 23.08 millones de
colombianos formaron parte de la fuerza laboral en este sector; las politicas
econOmicas de Colombia son sélidas y consistentes; la promocion agresiva de
acuerdos de libre comercio en los ultimos afios ha reforzado su capacidad para
hacer frente a los choques externos, el PIB real ha crecido mas de un 4% por afio
durante los ultimos tres afos, continuando con casi una década de buenos
resultados economicos.

Las tres principales agencias de calificacion han aumentado la deuda del gobierno
de Colombia a grado de inversion. Sin embargo, Colombia depende en gran
medida de las exportaciones de petrdleo, por lo que es vulnerable a una caida en
los precios del petréleo, el desarrollo econdmico estd obstaculizado por la
infraestructura inadecuada, debilitado aun mas por las recientes inundaciones, por
otra parte, la tasa de desempleo del 10,3% en 2012 sigue siendo una de las mas
altas de América Latina.

La politica exterior del gobierno de Santos se ha centrado en el fortalecimiento de
los lazos comerciales de Colombia e impulsar la inversion en el pais. ElI Acuerdo
de Libre Comercio entre Estados Unidos y Colombia (TLC) fue ratificado por el
Congreso de EE.UU. en octubre de 2011 y ejecutado en 2012. Colombia ha
firmado o estd negociando acuerdos de libre comercio con varios paises, entre
ellos Canada, Chile, México, Suiza, la Union Europea, Venezuela, Corea del Sur,
Turquia, Japén, China, Costa Rica, Panama e Israel. La inversion extranjera
directa - en particular en los sectores de petroleo y gas - alcanz6 un récord de $ 10
mil millones en 2008, pero se redujo a 7,2 mil millones délares en 2009, antes de
comenzar a recuperarse en 2010, y alcanzé un récord de casi $ 16 mil millones en
2012. Colombia es el tercer mayor exportador latinoamericano de petréleo a
Estados Unidos, y la mayor fuente de carbén importado de los Estados Unidos. La
desigualdad, el subempleo y el narcotrafico siguen siendo retos importantes, y la
infraestructura de Colombia requiere mejoras importantes para sostener la
expansioén econémica.

3.1.2 Entorno tecnoldgico en la industria de la confeccién en Colombia®2.

En Colombia, se evidencia una tendencia creciente de importar productos de
textiles y fibras de algodon para abastecer la demanda interna de los
confeccionistas colombianos, esto demuestra la oportunidad que existe en

31 AGENCIA CENTRAL DE INTELIGENCIA. Economia de Colombia. Disponible en internet:
https://www.cia.gov/library/publications/the-world-factbook/geos/co.html. Consultado el 14 de septiembre de 2013

%2 PROEXPORT COLOMBIA. Disponible en internet: http://www.inviertaencolombia.com.co/sectores/manufacturas/textil-y-
confeccion.html. Consultado el 14 de septiembre de 2013.

53


https://www.cia.gov/library/publications/the-world-factbook/geos/co.html
http://www.inviertaencolombia.com.co/sectores/manufacturas/textil-y-confeccion.html
http://www.inviertaencolombia.com.co/sectores/manufacturas/textil-y-confeccion.html

Colombia para invertir en la producciéon de dichas fibras. Entre el 2009 y el 2010,
las importaciones crecieron mas de un 30% y a primer semestre de 2011 se
registraba un crecimiento del 75% con respecto al mismo periodo en 2010.

La aprobacion del Tratado de Libre Comercio con Estados Unidos representa una
oportunidad de negocio para el sector, que lo llevard a un crecimiento y un
potencial de desarrollo para todos los productos de la cadena.

El sector cuenta con entidades de apoyo, como el Cluster Textil y Confeccién, la
Camara Sectorial de la ANDI, Inexmoda, Proexport, PTP, SENA, entre otros,
mano de obra competitiva y disponible para el sector, ya que entidades como el
Sena, ofrece capacitaciones gratuitas a las empresas y trabajadores, actualmente
cuenta con 12 programas especializados para el sector con cobertura nacional.

Colombia, al ser el segundo pais mas biodiverso del mundo segun Earth Trends y
al contar con variedad de pisos térmicos, permite la produccion, estudio y
desarrollo de diferentes fibras naturales, es ademas sede de importantes ferias de
textiles y confecciones, como Colombiatex, Colombiamoda, Footwear and Leather
Show, entre otras.

Las oportunidades de inversion se ven palpables en:
Plantas de produccién
v Mas de 100 afios de experiencia y una cadena de produccién consolidada.

v La industria genera aproximadamente 650 mil empleos, representando
cerca del 20% de la fuerza laboral generada por la industria manufacturera.

v 12 TLC con acceso preferencial a mas de 1.500 millones de consumidores.
Entre Ellos TLC con Estados Unidos, NAFTA, Mercosur, Tridngulo Norte y
CAN.

v Incremento de importaciones en productos textiles para abastecer la

demanda interna y externa, especialmente en textiles sintéticos y de alta
calidad.

Centros logisticos

v' El 75% del total de navieras en el mundo recalan en servicio de exportacion
e importacion en Colombia. Mas de 3.700 frecuencias maritimas.

v Bajos costos en fletes maritimos en comparacion con la region.

v' Aeropuerto de Bogota: primero en América Latina en movimiento de carga.
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v Aproximadamente 1.000 frecuencias aéreas para el transporte de carga,
con 18 aerolineas de carga y 13 de pasajeros.

Centros de [+D+i

v Iniciativas e incentivos del gobierno nacional para impulsar la 1+D+i en el
sector.

v' Entidades publicas y privadas comprometidas con la innovacién del sector
textil confeccion.

v" Recursos humanos y naturales para el desarrollo de proyectos.

v' Altos estandares de propiedad intelectual: Proteccion de la propiedad
industrial ajustada a los estandares internacionales (20 afios de proteccion
a los titulares de patentes).

v 5 Afos de proteccién a la informacion no divulgada en registros de
comercializacion.

v Inexmoda: Observatorio de la moda.
v Cidetexco: Centro de investigacion y desarrollo textil y confeccion.
v Cluster Textil y confeccion.

La participacion en la produccién de confecciones nacionales principalmente se
encuentran Antioquia como el mayor departamento productor de vestuario, en
general le sigue Bogot4, Valle del Cauca, Risaralda y Santander, estos cinco
departamentos segun los estudios realizados son los que tienen una mayor
participacion nacional en el sector de la confeccion.

La industria Colombiana en textiles y confecciones procesa aproximadamente 200
mil toneladas métricas de fibras frente a 56 millones de toneladas que es la cifra
global. Partiendo de esta realidad y adicionalmente, las posibilidades de
crecimiento del sector dependen de su habilidad para posicionarse en nichos de
mercado especializados.

A Continuacion en la Tabla 11, se observa los porcentajes de participacion de los
departamentos de Colombia en cuanto al sector de las confecciones y el sector
textil33

33 CENTRO DE DESARROLLO EMPRESARIAL, IMEBU, Industria de las confecciones SU y visualizacion internacional
(online) 2010, Extraido de internet <http://imebu.gov.co/hemeroteca/sector confecciones.pdf>
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Tabla 11. Porcentaje de participacion en el sector de las confecciones por

departamentos
DEPARTAMENTOS | PARTICIPACION (%)
Santander 2.4%
Antioquia 56.6%
Bogota 18.9%
Valle 9.8%
Risaralda 2.5%

Fuente. Instituto Municipal de Empleo y Fomento Empresarial (IMEBU), 2010

Hay cerca de 450 fabricantes de textiles y 10.000 de confecciones, la mayoria son
pequefias fabricas, el 50% tiene entre 20 y 60 maquinas de coser. Las principales
ciudades donde se ubican son Medellin, Bogota, Cali, Pereira, Manizales,
Barranquilla, Ibagué y Bucaramanga.

Para poder conquistar aquellos nichos de mercado en donde la diferenciacion mas
que el precio es el factor fundamental, este sector debe aprender a agregarle
mucho valor a la produccién y concentrarse en el conocimiento que a hoy se
posee en el mundo de la moda, factor que ubica ya a Colombia en ventaja
significativa frente a otros paises como Peru, Ecuador, México, e inclusive Brasil.®*

CIDETEXCO (Centro de investigacion y desarrollo textil y confeccién), CAD3®
System Technologies y el Centre de Transfert Technologique de la Mode (CTTM),
con el respaldo de la cooperacion Canadiense y Colciencias, llevan a cabo
estrategias de apoyo a pequefias y medianas empresas de la confeccion de toda
América latina, la cual permite transferir tecnologia avanzada para el disefio y
desarrollo de productos en la industria. Las actividades comenzaron en el mes de
julio de 2006.

El convenio permite que pequefias compafias de confecciones tengan acceso a
tecnologias CAD para el disefio y desarrollo de sus colecciones con inversiones
minimas respecto de los costos reales de los sistemas. El proceso de
transferencia de tecnologia CAD involucra un alto componente de formacion de
talento humano.

La tecnologia CAD impactara a las empresas beneficiarias al:

34 Centro de desarrollo empresarial, IMEBU, Industria de las confecciones SU y visualizacion internacional (online) 2010

Extraido de internet <http://imebu.gov.co/hemeroteca/sector_confecciones.pdf>

% CIDETEXCO instalé en la localidad de Kenedy un laboratorio de disefio y desarrollo de producto que beneficio
directamente a cuatro (4) empresas impulsadoras. Este laboratorio estd dotado con equipos informaticos (computadores y
equipos de impresion) y software de disefio asistido por computador (CAD por sus siglas en inglés) especializado para el
sector textil-confeccion.
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v Aumentar el potencial creativo en el disefio

Ahorrar tiempo en el disefio de prendas

v Agilizar la obtencién del patronaje y escalado eliminando los tradicionales
patrones en carton.

v Elevar significativamente la calidad del producto al estandarizar los
escalados y la precision de los trazos.

v Optimizar el tejido y los tiempos de elaboracién de trazos para corte.

\

3.2 ANALISIS DEL MERCADO POTENCIAL

Un primer acercamiento al mercado en que se va a introducir el producto, se
puede lograr a partir de un analisis de las estadisticas comerciales internacionales
con el fin de identificar los principales paises exportadores e importadores, los
productos mas importantes, cantidades y precios de comercializaciéon y su
tendencia internacional, estacionalidad y ciclos del mercado.

3.2.1 Mercado potencial

Para determinar los mercados preseleccionados se tuvo en cuenta las tendencias
de consumo que los paises han presentado, su aceptacion cultural e intencién de
compra. La figura 5 muestra las exportaciones del bloque NAFTA.

La posicion arancelaria que define el producto es: 6103.42.10.00% cuya
descripcion es: Pantalones cortos, de punto, para hombres; la cual se aprecia en
la tabla 12.

Tabla 12. Posicion arancelaria

Perfil de la mercancia

DATOS GENERALES

MNivel Caodigo Caodigo Codigo
Nomenclatura Nomenclatura Complem. Suplem. BEEEE i Leg
ARIAN 6103.42.00.00 01-ene-2007 m
Prendas y complementos
(accesorios), de vestir, de punto
Trajes (ambos o ternos), conjuntos,
chaquetas (sacos), pantalones largos,
pantalones con peto, pantalones
Descripclén cortos (calzones) y shorts (excepto de 01-ene-2007 m
P bafio), de punto, para hombres o
nifos.
- Pantalones largos, pantalones con
peto, pantalones cortos (calzones) y
«shorts»:
- - De algodén
Unidad fisica u - Unidades o articulos 01-ene-2007 - m
36 ) . . ) .
DIAN, Perfil de la Mercancia. Disponible en internet:

<https://muisca.dian.gov.co/WebArancel/DefResultadoConsNomenclaturas.faces>
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Fuente: https://muisca.dian.gov.co/WebArancel/DefConsulta

llustraciéon 1. Bloque Nafta: Canada, Estados Unidos y México

HE R

Figura 5. Bloque NAFTA

Exportaciones
Colombianas 2009:
US$ 386 millones

Exportaciones
Colombianas 2009:
US$ 13.000 millones

\Ay’

Exportaciones
Colombianas 2009:
Colombia USS$ 535 millones

Fuente: http://www.proexport.com.co/sites/default/files/prend_norteamerica_0.pdf

3.2.2 Caracteristicas del bloque geografico
En la tabla 13 se detallan las caracteristicas y en la tabla 14 los acuerdos
comerciales vigentes.
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Tabla 13. Caracteristicas del Bloque Geografico

34 millones 313 millones 113 millones
Poblacién (puesto 36 en el (puesto 3 en el mundo) (puesto 11 en el
mundo) mundo)
) Inglés (59%) Inglés (82%) Espafiol
Idioma i .
Francés (21%) Espafiol (10%)
Calgary, Montreal, Atlanta, Chicago, Los Ciudad de Juarez,
Ciudades Ottawa, Toronto,  Angeles, Miami, New Guadalajara, Monterey,
principales Vancouver York, Washington Puebla, Veracruz

Textil y Confecciones

Sectores de Cuero

oportunidad Calzado

Bisuteria fina

Fuente:

http://www.proexport.com.co/sites/default/files/prend_norteamerica_0.pdf

Tabla 14. Acuerdos comerciales

TLC Colombia —Canada Textil y Confecciones
i Ropa deportiva
Canada ]
Uniformes
Fibras Sintéticas
TLC Colombia-Estados Unidos Calzado
Estados Confeccion
Unidos
Textil
Protocolo Textil y Confeccién
o modificatorio del TLC Calzado y Marroquineria
Meéxico ) o ] i )
Colombia — México G3 Bisuteria y joyas
preciosas

Fuente: http://www.proexport.com.co/sites/default/files/prend_norteamerica_0.pdf
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3.2.3 Canada

El tratado de libre comercio entre Colombia y Canada significa una valiosa
oportunidad para la Crema & Nata, representando un potencial favorable para
incrementar el valor de las ventas, teniendo en cuenta que el mercado canadiense
es multicultural y que sus habitantes cuentan con un poder adquisitivo importante.

3.2.3.1 Perfil de logistica desde Colombia hacia Canada®’. Segin documento
generado por Proexport, denominado Perfil de Logistica desde Colombia hacia
Canada se identifica que la Republica de Canada, situada en Norteamérica, limita
al Norte con el Océano Artico, al Este con el Océano Atlantico, al Sur con
Estados Unidos y al Oeste con Alaska y el Océano Pacifico. La superficie total de
su territorio es de 9.984.670 km?2.

La infraestructura canadiense se caracteriza por la interconexion con el territorio
estadounidense como puente para el ingreso de mercancias. La variada gama de
posibilidades, a través de conexiones terrestres, férreas, fluviales y aéreas desde
los principales puertos, estaciones y aeropuertos, mas la excelente infraestructura
de transporte con 1.042.300 km. de carreteras y 48.068 km. de redes ferroviarias,
permiten el acceso de productos a su territorio, sin ninguna dificultad. La red viaria
mas larga es la Autopista Transcanadiense, con 8.000 km. que cruza el pais de
norte a sur.

Las exportaciones a Canada entre Enero y Junio de 2012 fueron de 525.712
toneladas, equivalentes a $227.978.922 USD en valor FOB, de las cuales el
99,11% se realizaron por via Maritima.

En cuanto a toneladas y valor USD FOB exportado de Colombia a Canada por
modos de transporte encontramos el siguiente comportamiento en los ultimos tres
anos:

Grafico 1 Comportamiento maritimo en los ultimos tres afios en cuanto a
toneladas y Valor FOB USD de Canada

MARITIMO

Toneladas Valor FOB USD (Millones)

2310452 9
310452 2235 646

1912129 8

I 35; i

2009 2010 2011 2009 2010 2011

Fuente: Disponible en internet:
http://www.colombiatrade.com.co/sites/default/files/perfil_canada.pdf.

37 PERFIL DE LOGISTICA DESDE COLOMBIA HACIA CANADA Disponible en internet:
http://www.colombiatrade.com.co/sites/default/files/perfil_canada.pdf.,Consultado el 09 de octubre de 2013.
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Gréafico 2 Comportamiento aéreo en los ultimos tres afios en cuanto a
toneladas y Valor FOB USD de Canada

AEREO

Toneladas Valor FOB USD (Millones)

8 48
7.822
6.690 6

2009 2010 2011 2009 2010 2011

Fuente: Disponible en internet:
http://www.colombiatrade.com.co/sites/default/files/perfil_canada.pdf

*En 2012 el LPI (Logistics Performance Index) del Banco
Mundial ubicé a Canada en la posicion “ranking” 14, entre 150
paises, con una calificacion promedio de 3,85 manteniendo asi
su posicion con respecto al reporte anterior elaborado en el
2010.

3.2.3.2 Acceso maritimo de Canada® cuenta con mas de 200 puertos y
subpuertos distribuidos a lo largo de sus costas; la mayoria estan dotados con una
infraestructura especializada en el manejo de diferentes tipos de mercancias. El
Rio San Lorenzo, que conecta al Océano Atlantico con los numerosos mercados
al interior del Canad4a, es el mas importante debido a la navegacién de
embarcaciones con origen en los puertos maritimos de Montreal, Toronto y
Thunder Bay.

Los servicios regulares de transporte maritimo desde Colombia se centralizan
principalmente en los puertos del este: Halifax (Nueva Escocia), Montreal
(Quebec) y Toronto (Ontario); y el puerto del oeste, Vancouver (Columbia
Britanica).

Como se aprecia en la figura 6, los exportadores colombianos cuentan con
diversas posibilidades para el transporte maritimo a Canada; para Vancouver se
presenta una adecuada oferta de servicios de transporte regular principalmente
desde Buenaventura y Cartagena. Por el Oeste, Vancouver es el principal punto
de entrada en servicios directos y desde alli se puede reexpedir a otros puertos o
ciudades de Canada.

También a través de transbordos en puertos estadounidenses como New York o
Port-Elizabeth, o del Caribe como Kingston, Caucedo, Freeport, entre otros;

3 |bid. p 68.
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logran opciones para ingresar al mercado. Es importante tener en cuenta los
tiempos de transito que las diferentes alternativas presentan, y las navieras que
prestan el servicio, lo cual se aprecia en la tabla 15y 16.

Figura 6. Acceso maritimo Canada

Fuente: Disponible en internet:
http://www.colombiatrade.com.co/sites/default/files/perfil_canada.pdf

Tabla 15. Frecuencia y tiempo de transito desde los puertos colombianos

Tiempo De Tiempo de

Destino Transito | Transito (dias) |  Frecuencia
(dias)Directo | Conexiones

Halifax Semanal

Baranquila Montreal - 20-22 Semanal
Toronto - 20-21 Semanal

Vancouver - 24-25 Semanal

Montreal - 18-20 Semanal

Buenaventura Toronto - 18-21 Semanal
Vancouver - 15-23 Semanal

Halifax - 16-21 Semanal

Cartagena Montreal - 8-23 Semanal
Toronto - 12-25 Semanal

Vancouver 16-18 16-27 Semanal

Fuente: Disponible en internet:
http://www.colombiatrade.com.co/sites/default/files/perfil_canada.pdf
Lineas Maritimas, Procesadas por Proexport Colombia

62


http://www.colombiatrade.com.co/sites/default/files/perfil_canada.pdf
http://www.colombiatrade.com.co/sites/default/files/perfil_canada.pdf

Tabla 16. Navieras prestadoras de servicios a Canada

Tiempo Promedio Rutas Rutas Con
[ tinen Haviern Sonexion Detrmiior | otecise | ‘Cormeuion

cMA CGM New York-USA 20-23
r—

BEICSAV Pucrio Elizabeth - USA

‘* Mew York — USA , Colon- PA 15-17 x
kit

HAMBURCPF 4§0D Mew o
‘ Hapag-Lloyd Manzanillo -PA 16-18

Balboa-PA; Cristdbal PA 14-18 x

. v ork _USA., Colon PA
SEABCARD) e York SR, Coton- 1618 *

Kingston-M; Halifax-CA,

Fuente: Disponible en internet:
http://www.colombiatrade.com.co/sites/default/files/perfil_canada.pdf
Lineas Maritimas, Procesadas por Proexport Colombia
*Ruta directa desde Cartagena hacia Vancouver en la costa oeste.

La informacion contenida en Rutas es de caracter referencial, siendo
suministrada directamente por las empresas prestatarias. Estan
sujetas a cambios sin previo aviso por factores propios de la actividad
o de sus volumenes del comercio.

3.2.3.3 Acceso Aéreo de Canada® La infraestructura aeroportuaria de Canada
esta compuesta por 522 aeropuertos, de los cuales se opera desde Colombia
principalmente a: Pearson International (Toronto), Aeropuerto Vancouver
(Columbia Britanica), y Aeropuerto de Montreal (Quebec), en su mayoria con
conexiones en Estados Unidos. Lo anterior se aprecia en la figura 7.

Los productos colombianos que requieran el ingreso por via aérea a Canada,
encuentran diferentes opciones, la mayoria de ellas a través de una o mas
conexiones previas en aeropuertos de Estados Unidos, Panama o Cuba. Es
necesario tener en cuenta esta condicion cuando los embarques correspondan a
productos perecederos. Las aerolineas que prestan el servicio se detallan en la
tabla 17.

% |bid. p.68
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Figura 7. Acceso aéreo Canada
LS

- .
T R
&

- "‘1‘

Aesgraerto Vancoumey

@ Foraene bl €15 s

@ Amorenen deCamads

Fuente: Disponible en internet:
http://www.colombiatrade.com.co/sites/default/files/perfil_canada.pdf

Tabla 17. Aerolineas prestadoras de servicio a Canada

AEROLINEA

CONEXION

FRECUENCIA
Feix EST_ MEM;’.JPTIISDOS Lunes a Viernes Carga
” ESTADOS UNIDOS . -
AA - MIAMI Todos los dias Pasajeros
Martes, Jueves,
AIR CANADA ssbadoy Pasajeros
Domingo
- ESTADOS UNIDOS
-
it _ MIAMI Lunes a Sabado Carga
S CUBA - LA HABANA
‘ ) Domingos Pasajeros
..
‘? Lunes y Martes Carga
carC)Olink
Continental ESTADOS UNIDOS . .
P Todos los dias Pasajeros
Airlines - HOUSTON ]
Aeromexpress MEXICO - MEXICO
argo Todos los dias Pasajeros
[T N Vidor e La Enfre
Airﬁ?‘lég = PANAMA- PANAMA | Todos los dias | Pasajeros

Fuente: Disponible en internet:
http://www.colombiatrade.com.co/sites/default/files/perfil_canada.pdfAerolineas
prestatarias de servicios
*La informacion contenida es de caracter referencial, siendo
suministrada directamente por las empresas prestatarias. Estan
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sujetas a cambios sin previo aviso por factores propios de la
actividad o de sus volumenes del comercio.

3.2.3.4 Otros aspectos para manejo logistico en destino?°

Envios comerciales.

v' Para envios con valor menor a $1.600 CAD (Délar canadiense), se
requieren tres (3) facturas comerciales.

v Para envios con valor mayor o igual a $1.600 CAD (Délar Canadiense), se
requieren tres (3) facturas expedidas por la Aduana de Canada
completamente diligenciadas y firmadas por la misma.

v Si la factura expedida por la Aduana canadiense no es correctamente
diligenciada, se requerird un depdsito de seguridad.

v' Transporte de muestras sin valor comercial: Se entiende por muestras sin
valor comercial aquellas mercancias que Unicamente tienen por finalidad
demostrar sus caracteristicas y que carecen de valor comercial por si
mismas, las cuales no deben ser destinadas a la venta en el pais.

Antes de enviar una muestra se verifica que éstas no pagan aranceles e
impuestos en el destino al que planea llegar. Este puede ser un costo
adicional para su cliente y afectar los tiempos de entrega.

Dentro del manejo de mercancias por via aérea, ya sea como muestras sin
valor comercial o envios urgentes, se destacan las ALIANZAS que
Proexport Colombia ha suscrito con diversas transportadoras, para reducir
el costo de los envios en que incurren aquellas empresas que trabajan en
los diferentes programas ofrecidos por nuestra entidad.

Los detalles para la documentacion de importacién y reglamentacion se
encuentran en el portal de la Agencia de Servicios Fronterizos en Canadéa
CBSA.

v Reglamento para permisos de importaciéon. El mercado canadiense
establece restricciones al acceso de ciertos productos en sus fronteras
como: textiles y prendas de vestir, productos agricolas, productos de
acero, armas y municiones; los cuales requieren permisos para su debida
legalizacién, es importante que antes de enviar los productos, se consulten
las lista de control de importacion, alli se encontrara la informacion sobre
los productos que tienen restricciones.

4 |bid. p 68.
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3.2.3.5 Condiciones de acceso a Canada
En la tabla 18 se muestran las condiciones de acceso a Canada.

Tabla 18. Condiciones de acceso a Canada

Tener listos certificados de pais de Seguimiento
origen.

Respuesta oportuna a correos electronicos.
Verificar con el importador otros

requisitos especiales.
Cotizaciones en dolares americanos.

Revisar regulaciones de entrada . _ .
del producto o servicio. Empaques y etiquetas atractivas, inglés y
francés, idiomas del mercado.

Fuente: http://www.proexport.com.co/sites/default/files/prend_norteamerica_0.pdf

3.2.3.6 Canales de distribucion en Canada
En la siguiente figura se visualiza el esquema de los canales de distribucidon en
Canada para ropa deportiva.

Figura 8. Canales de distribucion en Canada para ropa deportiva

EXPORTADOR /
PRODUCTOR

IMPORTADOR /
AGENTE

AGENTE
ADUANERO

MINORISTA

Ed
|
=3
l
=3

Fuente: http://www.proexport.com.co/sites/default/files/prend_norteamerica_0.pdf
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3.2.4 Estados Unidos

3.2.4.1 Perfil de logistica desde Colombia hacia Estados Unidos. La Republica
Federal de Estados Unidos, situada en Norteamérica, limita al Norte con Canada,
al Este con el Océano Atlantico, al Sur con México y al Oeste con el Océano
Pacifico. La superficie total de su territorio es de 9.826.630 km2. Estados Unidos
posee una infraestructura de transporte desarrollada, suficiente para soportar las
necesidades de su economia.

Estd compuesta por una red de carreteras de 6.430.366 km., que se extiende por
todo el pais conectando los 50 estados que lo componen, de los cuales 75.238
km. forman parte del vasto sistema nacional de autopistas.

Tiene mas de 226.605 km. de ferrocarril, que en su mayoria pertenecen a
empresas privadas; también cuenta con oleoductos para el transporte de
productos derivados del petréleo. (Index Mundi 2012).

Estados Unidos representa el 42% del mercado global de bienes de consumo, y
por tal motivo y para estar mas cerca de sus proveedores y clientes muchas
empresas del mundo deciden invertir en este pais. Actualmente, estdn suscritos
mas de 14 Tratados de libre Comercio con paises asociados. (US. Department of
Agriculture) Entre Enero y Junio de 2012, se exportaron a Estados Unidos
14.456.221 toneladas, que correspondieron a USD 11.632.160.090 en valor FOB,
ubicandolo como el primer socio comercial de Colombia. El mayor volumen de
carga se manej6 via maritima, ocupando el 99.31% del total entre los dos paises.

En cuanto a toneladas y valor USD FOB exportado de Colombia a Estados Unidos

por modos de transporte encontramos el siguiente comportamiento en los ultimos
tres afios:
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Grafico 3 Comportamiento maritimo en los ultimos tres afios en cuanto a
toneladas y Valor FOB USD de Estados Unidos

MARITIMO

Toneladas Valor FOB USD (Millones)

18.299

38.499.244 R
36,059,740
31.807.340 14.090
oess i
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Fuente:
http://www.colombiatrade.com.co/sites/default/files/Perfil%20Estados%20Unidos.

Gréafico 4 Comportamiento aéreo en los ultimos tres afios en cuanto a
toneladas y Valor FOB USD de Estados Unidos

AERED

Toneladas Valor FOB USD (Millones)
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Fuente:
http://www.colombiatrade.com.co/sites/default/files/Perfil%20Estados%20Unidos.pd
f

Segun el Logistics Performance Index (LPI) publicado por el Banco Mundial en el
2012, Estados Unidos ocupa el puesto 9 en el mundo en cuanto al desempefio
logistico, ascendiendo 5 puestos con respecto al reporte anterior que fue
publicado en el 2010. Este ascenso en el ranking se evidencia en que el indice
mejord de 3,86 a 3,93 (siendo 1 la peor calificacion y 5 la mejor) durante el mismo
periodo evaluado.

68


http://www.colombiatrade.com.co/sites/default/files/Perfil%20Estados%20Unidos
http://www.colombiatrade.com.co/sites/default/files/Perfil%20Estados%20Unidos.pdf
http://www.colombiatrade.com.co/sites/default/files/Perfil%20Estados%20Unidos.pdf

3.2.4.2 Acceso maritimo de Estados Unidos. Estados Unidos posee una
infraestructura portuaria compuesta por mas de 400 puertos y sub puertos, de los
cuales 50 manejan el 90% del total de toneladas de carga. Estan localizados
estratégicamente en los Océanos Pacifico y Atlantico, como se indica en la figura
9.

Algunos de los puertos estadounidenses se encuentran dentro del rango de los
mas grandes y de mayor movimiento de carga del mundo.

Para la costa Este se destacan por la afluencia de navieras con servicio directo y
regular los puertos de: Houston, Nueva York, Baltimore, Savannah, Jacksonville,
Port Everglades, Miami, New Orleans y Charlestén.

Por otro lado, en la costa Oeste se maneja la oferta de servicios desde Colombia,
en su mayoria hacia los puertos de Los Angeles y Long Beach.

Figura 9. Acceso maritimo Estados Unidos

Fuente:
http://www.colombiatrade.com.co/sites/default/files/Perfil%20Estados%20Unidos.pd
f

Costa Oeste: Desde la Costa Atlantica colombiana, existe una (1) naviera que
ofrece servicios directos tanto a Los Angeles como a Long Beach en la Costa
Oeste, en tiempos de transito que empiezan desde los 10 dias; la oferta se
complementa con rutas en conexion en puertos de Panama, por parte de cinco (5)
navieras, con tiempos de transito desde los 10 dias.
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De igual forma, desde Buenaventura hacia la Costa Oeste norteamericana se
puede contar con un (1) servicio en ruta directa hacia Los Angeles con un tiempo
de transito de 13 dias; la oferta se complementa con cuatro (4) navieras con
conexiones en Panama y México y tiempos de transito desde los 15 dias, como se
observa en la tabla 19.

Tabla 19. Frecuencias y tiempo de transito desde los Puertos Colombianos a
Estados Unidos. Costa Oeste

Barranquilla 14-18

Buenaventura 13 13-17
Cartagena 10 12-20
Santa Marta 11

Barranquilla 14-20

Buenaventura 11-17
Cartagena 14 12-20
Santa Marta 15

Barranquilla 16

Buenaventura 10-15
Cartagena 12 9-11
Santa Marta 13

Fuente: Fuente:
http://www.colombiatrade.com.co/sites/default/files/Perfil%20Estados%20Unidos.pd
fLineas Maritimas-Procesada por Proexport Colombia

* Los servicios se prestan con una frecuencia semanal

** La informacidn contenida es de caracter referencial, siendo
suministrada directamente por las empresas prestatarias. Estan
sujetas a cambios sin previo aviso por factores propios de la
actividad o de sus volumenes del comercio.

Costa Este: como se relaciona en la tabla 20, hacia la Costa este de los Estados
Unidos, desde la Costa Atlantica operan once (11) diferentes navieras en rutas
directas con tiempos de transito desde los 3 dias, con origen en Cartagena y
destino Port Everglades, o desde los 6 dias hacia Miami y Filadelfia; la oferta se
complementa con rutas con conexién en puertos de Jamaica, Panama y Republica
Dominicana, que tienen un tiempo de transito desde 8 dias.

Adicionalmente desde Buenaventura hacia la Costa Este norteamericana, existen
servicios con diferentes conexiones en Panama, México, Republica Dominicana,
con tiempos de transito desde los 7 dias hacia Port Everglades (conexién en
Cartagena).
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Tabla 20. Frecuencias y tiempo de transito desde los Puertos Colombianos a
Estados Unidos. Costa Este

Barranquilla 14

Cartagena 811 14-18

Barranquilla 9-17

Cartagena 10 7-15

14
Cartagena 6 16

Buenaventura 11 9-15

Santa Marta 7

Buenaventura 16 16-21

Santa Marta

9-16

Barranquilla

Buenaventura

17
| Cartagena 8 a5
Barranquilla 7 11
(Buenaventura
Cartagena B 10-12
|
Barranquilla 13
|
Cartagena (3] 10-13
|
Buenaventura =l
=
Santa Marta 13
S e
Buenaventura 10 9-16
.
Santa Marta 8
|
Buenaventura 16-19
| Ceragena
Barranquilla 5-6 13
[ T
Cartagena 3-6 7-16
|
Barranquilla 12-14
L
Cartagena 9 12-17
L e
Fuente:

http://www.colombiatrade.com.co/sites/default/files/Perfil%20Estados%20Unidos.pd
ineas Maritimas-Procesada por Proexport Colombia

* Los servicios se prestan con una frecuencia semanal

** La informacién contenida es de caracter referencial, siendo suministrada
directamente por las empresas prestatarias. Estan sujetas a cambios sin previo
aviso por factores propios de la actividad o de sus volimenes del comercio.
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llustracién 2. Lineas Navieras y consolidadores con oferta de servicios a
Estados Unidos
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Fuente:
http://www.colombiatrade.com.co/sites/default/files/Perfil%20Estados%20Unidos.pd
ineas Maritimas-Procesada por Proexport Colombia

3.2.4.3 Acceso aéreo a Estados Unidos. Estados Unidos cuenta con 14,947
aeropuertos, donde varios son los mas grandes y de mayor movimiento del
mundo. La oferta de servicios directos desde Colombia se concentra en los
Aeropuertos de John F. Kennedy International (Nueva York), Los Angeles
International, George Bush International (Houston), Memphis International Airport,
Hartsfield-Jackson Atlanta International Airport y Miami International Airport. En la
figura 10 se aprecia este acceso.

Adicional a los servicios directos, otras aerolineas tienen las posibilidades de
recibir carga en Colombia y llevarla a Estados Unidos en servicio con trasbordo
desde: Ciudad de Panama y Ciudad de México.

La oferta de rutas aéreas para la exportacion desde los aeropuertos colombianos
se maneja con vuelos todos los dias de la semana, cuenta con trayectos directos,
puntos de conexidn en aeropuertos internacionales ubicados en Panama, asi
como aeropuertos nacionales, de donde se distribuye la carga a las diferentes
ciudades del pais. Las conexiones de las aerolineas se muestran en la tabla 21.
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Tabla 21. Conexiones de Aerolineas prestadoras de servicio a Estados

Unidos
Aerolinea Conexiones Frecuencia Clase
A”A Directo Todos los dias Pasajeros
AmericanAirlines
- N .

—————— e Directo Todos los Dias Carga
=’4:; = Panama — Panama Lunes a Sabado Carga
Copa == . . . .

Airlines 2= Panama- Panama Todos los dias Pasajeros

Mx Directo Todos los dias Carga

Contlpepta! % Directo Todos los dias Carga
Airlines A
— Lunes, Jueves
Tampa CARGO Directo Sabados y Carga
Domingos
Asromex ;fgss México- México City Todos los dias Pasajeros
ADELTA & Directo Todos los dias Pasajeros
LAN/’— Directo Todos los dias Carga
C AR GO
Avianca TACV Directo Todos los dias Pasajeros
@ Directo Todos los dias Carga
b L. fome Panama - Panama Martes a Sabado Carga
STRIKE
Fuente:

http://www.colombiatrade.com.co/sites/default/files/Perfil%20Estados%20Unidos.pd
Aerolineas prestatarias de servicios Procesadas por Proexport Colombia
* La informacién contenida es de caracter referencial, siendo
suministrada directamente por las empresas prestatarias. Estan
sujetas a cambios sin previo aviso por factores propios de la
actividad o de sus volumenes del comercio
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Figura 10. Acceso Aéreo a Estados Unidos

@ Acropuerto Colombia

Aeropuertos de€ stadosUnidos

Fuente:
http://www.colombiatrade.com.co/sites/default/files/Perfil%20Estados%20Unidos.pd
Aerolineas prestatarias de servicios

3.2.4.4 Condiciones de acceso a Estados Unidos
Las condiciones de acceso se detallan en la tabla 22.

Tabla 22. Condiciones de acceso a Estados Unidos

SEGUIMIENTO (la queja # 1 de los

Clientes).
Tener listos Bioterrorismo y Respuesta oportuna a correos electrénicos
Requisitos del USDA. (reposiciones, otros).
Verificar con el cliente otros Cotizaciones en ddblares e Incoterm
requisitos Para-arancelarios. solicitado.

Empaques y etiquetas atractivas, idioma del
mercado.
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Apoyo al distribuidor en  Material
POP/Promocionales.

Conozca su competencia.

Fuente: Elaboracion propia, basado en datos de Proexport

3.2.4.5 Canales de distribucién en los Estados Unidos
Los canales de distribucion se detallan en la siguiente figura.

Figura 11. Canales de distribucion en los Estados Unidos

Department Contractor
stores

Speciality Wholesalers
stores

Boutiques Distributors

Consumidor | Chain Stores

final Disccount Brands/Designer
Stores
Catalogs Agents
On line Showroom
Representatives
Manufacturers
Private label

Fuente: Elaboracién propia, basado en datos de Proexport
3.2.5 México

3.2.5.1 Perfil de logistica desde Colombia hacia México. México esta ubicado
en la parte norte del continente americano y cuenta con una extension de
1.964.375 km?2 y de 5.073 km? entre las numerosas islas y una longitud de sus
costas de 11.122 km. Al norte limita con Estados Unidos y al sur con Guatemala y
Belice.
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Las exportaciones a México entre enero y junio de 2011, ascendieron a US
$339.792.497 en valor FOB, que equivalen a 364.453,6 toneladas, de las cuales
se manejaron via maritima el 50% del total entre los dos paises.

Gréafico 5 Comportamiento maritimo en los ultimos tres afios en cuanto a
toneladas y Valor FOB USD de México

Toneladas Valor FOB USD (Millones)

1.293.362 517

483

423
746.456 I
‘ 556.417

2008 2009 2010 2008 2009 2010

Fuente:
http://lwww.proexport.com.co/sites/default/files/Logistica_de_Exportaciones_a M%
C3%A9xico.pdf

Gréafico 6 Comportamiento aéreo en los ultimos tres afios en cuanto a
toneladas y Valor FOB USD de México

Toneladas Valor FOB USD (Millones)
9936 134
g 121
5014 5745
2008 2009 2010 2008 2009 2010
Fuente:

http://www.proexport.com.co/sites/default/files/Logistica_de_ Exportaciones_a M%
C3%A9xico.pdf

Segun el Logistics Performance Index (LPI) publicado por el Banco Mundial en el
2010, México ocupa el puesto 50 en el mundo en cuanto al desempefio logistico,
subiendo 6 puestos con respecto al reporte anterior que fue publicado en 2007.

Por otro lado, el indice mejoré de 2,87 a 3,05 (siendo 1 la peor calificacion y 5 la
mejor) durante el mismo periodo evaluado*.

3.2.5.2 Acceso maritimo de México.* México, posee una gran infraestructura
portuaria que le permite y le facilita sus operaciones comerciales con el resto del

41 Fuente: http://www.proexport.com.co/sites/default/files/Logistica_de_Exportaciones_a_M%C3%A9xico.pdf
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mundo, cuenta con 22 puertos ubicados estratégicamente sobre el Océano
Atlantico y Pacifico. Los cuatro principales puertos del pais, por los que pasa el
60% del trafico maritimo de mercancias, son Puerto Altamira y Puerto Veracruz en
el Golfo de México, y Puerto Manzanillo y Puerto Lazaro Cardenas en la costa del
Pacifico, mucho de su trafico se dirige a los puertos de: Altamira, Veracruz,
Manzanillo, Progreso, Lazaro Cérdenas, y Ensenada. En las figuras 12 y 13 se
aprecia el acceso maritimo a México.

Figura 12. Acceso maritimo a México, puertos del Atlantico: Barranquilla,
Cartagena y Santa Marta

Fuente:
http://www.proexport.com.co/sites/default/files/Logistica_de_Exportaciones_a M%
C3%A9xico.pdf
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Figura 13. Acceso maritimo México, puertos del Pacifico: B/venturay Tcbuen

Fuente:
http://lwww.proexport.com.co/sites/default/files/Logistica_de_Exportaciones_a M%
C3%A9xico.pdf

Hacia los puertos de Altamira, Veracruz y Progreso en Golfo de México, desde
Costa Atlantica colombiana operan cuatro servicios directos con tiempos de
transito entre 6 a 18 dias, la oferta se complementa con rutas en conexién en
puertos de Jamaica, Panama y Republica Dominicana, por parte de tres navieras,
los tiempos de transito pueden llegar a 24 dias.

Hacia el Golfo desde Buenaventura, la oferta de servicios se soporta en dos
navieras que hacen transbordo en Panama, con tiempos de transito entre 15y 25
dias.

Hacia los puertos de la Costa Pacifica mexicana desde Costa Atlantica,
actualmente cuenta dos navieras en servicio directo con tiempos de transito entre
6 y 7 dias, mientras en servicio con transbordo en puertos de Jamaica y Panama,
se cuenta con tan solo una naviera, los tiempos de transito pueden llegar a 22
dias.

Adicionalmente desde Buenaventura hacia los puertos del Pacifico existen cuatro
servicios en ruta directa con tiempos de transito de 7 a 12 dias, y una naviera con
cambio de buque en Panama y entre 17 y 21 dias de transito. Lo anterior se
aprecia en la tabla 23.
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Tabla 23. Frecuencias y tiempo de transito desde los Puertos Colombianos a

México
Altamira 12-13 15-20 Semanal
Veracruz 13 20-22 Semanal
Lazaro 19 Semanal
Cardenas
Manzanillo 20 Semanal
Progreso 18 Semanal
Ensenada 21 Semanal
Guadalajara 21 Semanal
Altamira 7 Semanal
Veracruz 19 Semanal
Lazaro 16 Semanal
Cardenas
Manzanillo r i7 Semanal
Progreso 23 Semanal
Ensenada 21 Semanal
Guadalajara 23 Semanal
Altamira 6-15 13 -20 Semanal
Veracruz 5-16 ¥ 23 Semanal
Lazaro 8-18 Semanal
Cardemnas
Manzanillo 21 Semanal
Progreso 16 —18 Semanal
Ensenada 22 Semanal
Guadalajara 27 Semanal
Veracruz 21 Semanal
Lazaro 1z Semanal
Cardenas
Mamnzanillo 19 Semanal
Progreso 24 Semanal
Ensenada 23 Semanal
Guadalajara 24 Semanal
Fuente:

http://lwww.proexport.com.co/sites/default/files/Logistica_de_Exportaciones_a M%
C3%A9xico.pdf
Lineas Maritimas-Procesada por Proexport Colombia

En la tabla 24 se relacionan las navieras prestadora del servicio hacia México.
Tabla 24. Navieras prestadoras de servicio a México

CMA CGM « Hapag-Lloyd SEABTARD PR MK LINE

- l HA\H;UR(“QSL D ZIMm
—LtLl P PANALPINA 2:, -*
RS c C Mp‘i‘m' 6 continents MAERSK
Fuente:

http://lwww.proexport.com.co/sites/default/files/Logistica_de_Exportaciones_a_M%
C3%A9xico.pdf
Lineas Maritimas-Procesada por Proexport Colombia

3.2.5.3 Acceso aéreo de Meéxico. México Tiene la red mas extensa de
aeropuertos de América Latina, con aeropuertos en cada ciudad de mas de
500.000 habitantes. Cuenta con 82 aeropuertos de los cuales 48 con servicio
aduanero a lo largo de su territorio y 1,839 pistas, 228 de estas se encuentran
pavimentadas. La oferta aérea para exportacion desde Colombia esta compuesta
por servicios cargueros y por cupos en vuelos de pasajeros. La ruta para carga
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entre Colombia y Meéxico se orienta principalmente hacia el Aeropuerto
Internacional de la Ciudad de México. En la figura 14 se aprecia el acceso aéreo

a México.

En lo que respecta a tarifas, existe una asociacion encargada de regular todo lo
concerniente a transporte aéreo, la IATA, por sus siglas en inglés, Internacional Air
Transport Association es la encargada de poner tarifas maximas, las cuales deben
ser cumplidas por las aerolineas o de lo contrario seran sancionadas.

Tabla 25. Conexiones de aerolineas prestadoras de servicio a México

Aeromex rF“Q
Argo MEXICO CITY -MEXICO Todos los dias Pasajeros
E Muewen Valor de L Bifresa
MIAMI — ESTADOS UNIDOS Todos los dias Pasajeros
AmericanAirines
Copa ® . i
Airlines PANAMA -PANAMA Todos los dias Pasajeros
FedEx MEMPHIS —ESTADOS UMIDOS | Lunes a Viernes Carga
TAC’;‘;?"' SAN JOSE — COSTA RICA Todos los dias | Pasajeros
-— o Pasajeros
Tampamso Todos los dias Carga
-
- e L PAMAMA — PANAMA Lunes a Sabado Carga
EXANS AN
@ MIAMI- ESTADOS UNIDOS Martes a Sabado Carga

Fuente:
http://www.proexport.com.co/sites/default/files/Logistica_de_ Exportaciones_a M%
C3%A9xico.pdf

* La informacién contenida es de caracter referencial, siendo suministrada
directamente por las empresas prestatarias. Estan sujetas a cambios sin previo
aviso por factores propios de la actividad o de sus volimenes del comercio.
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Figura 14. Acceso Aéreo a México

@ Aeorastondecatomtia

S T

Fuente:
http://lwww.proexport.com.co/sites/default/files/Logistica_de_Exportaciones_a M%
C3%A9xico.pdf
Aerolineas prestatarias de servicios

3.2.5.4 Condiciones de acceso a México
Las condiciones de acceso se detallan en la tabla 26.

Tabla 26. Condiciones de acceso a México

Que no se puede exportar a México  Prendas de vestir con telas o insumos fuera

con tasa 0 arancel de la region del tratado G3
Productos que entran con Marroquineria hecha con cueros exéticos,
restricciones babilla, ralla, tiburén, culebra.

Certificado de origen colombiano digital

Norma de etiquetado 004 para textiles y

. confecciones.
Para todas las prendas de vestir

marroquineria y Calzado Norma de etiqguetado NOM 020, para cueros
manufacturas de cuero y calzado, la cual
establece  informacion  comercial de
etiquetado para el consumidor.

Fuente: Elaboracién propia, basado en datos de Proexport
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llustracion 3. Canales de distribucion en México

Servicio de
Transporte

VENTA POR JEFE DE
7| cATALOGO GRUPO

VENDEDORAS

PRODUCTOR

MEXICANO .

PRODUCTOR
COLOMBIANO

l

IMPORTADO
Tl PO DE

MAYORISTAS CONSUMIDOR

Fuente: http://www.proexport.com.co/sites/default/files/prend_norteamerica_0.pdf
3.2.6 Definicién del mercado objetivo

Al analizar la informacion pertinente para la seleccién de cada uno de los posibles
destinos de pantalonetas de algoddn para hombres adultos, se procede a evaluar
cada una de las variables definidas para la seleccion del pais destino de las
exportaciones, siendo estas: Aspectos macro econdmicos, oportunidades
sectoriales y oportunidades de negocio, producto, empresa.

El modelo de priorizacién de mercados es aquel que a través de una matriz de
comparacién se evalian diferentes factores que afectan el desarrollo de un
negocio en los mercados internacionales. La metodologia permite la comparacion
de la informacion y la toma de decisiones, aclarar el panorama
(amenazas/oportunidades) en los mercados, establecer el potencial del mercado,
dar una calificaciébn objetiva a cada mercado para canalizar los esfuerzos de
mercado. En la Tabla 27 se puede apreciar la matriz de seleccién, que
corresponde a las variables macro econémicas del grupo Nafta.
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Tabla 27. Matriz de seleccion, variables macro econémicas

DATOS GENERALES

CANADA

.

ESTADOS UNIDOS

MEXICO “-ﬂ I
= >

CAPITAL

OTAWA

WASHINGTON D.C.

CIUDAD DE MEXICO

IDIOMA

INGL ES-FRANCES

INGLES

ESPANOL

TIPO DE GOBIERNO

MONARQUIA CONSTITUCIONAL-DEMOCRACIA
PARLAMENTARIA

REPUBL ICA FEDERAL

REPUBL ICA FEDERAL

CATOLICA 42,6% PROTESTANTE 23,3% OTRAS

PROTESTANTES, 51,3% CATOLICOS 2,9% MORMO

REL IGION 34.1% 1,87% OTROS CRISTIANOS 1,6% JUDIOS 1,7% CATOLICA 76,5% OTRAS 20,4 NINGUNA 3,1%
’ BUDISTAS 0,7% MUSUL MANOS 6%
MONEDA DOLAR CANADIENSE DOLAR AMERICANO PESO MEXICANO

PRINCIPALES CIUDADES

CALGARY, MONTREAL, OTAWA, TORONTO,

ATLANTA, CHICAGO, LOS ANGELES, MAIMI, NEW

CIUDAD DE JUAREZ, GUADALJARA,

VANCOUVER YORK, WASHINGTON MONTEREY, PUEBLA, VERACRUZ
CANADA ESTADOS UNIDOS MEXICO
MATRIZ DE SEL ECCION DE M ERCADOS
VARIABLES PU'\I‘_C,r)gAC INDICADOR PUNTUACIO INDICADOR PUNTUACION INDICADOR
INDICADORES MACRO ECONOM ICOS
POBLACION - 34.568.211 316.668.567 - 116.220.946
PIB (BILLONES Us$) 2 4 1.513 3 L] 15.680 1 @ 1.177
PIB PER CAPITA U$ 3 @ 52.219 2 =] 49.965 1 @ 9.747
% CRECIMIENTO PIB 2 ’ 2,50 1 L] 1,70 3 @ 5,74
INFLACION % 3 (=] 1,50 2 L) 2,10 1 (=] 4,10
TASA DE DESEMPLEO % 2 4 7.30 1 > 9,00 3 @ 5,50
IMPOTACIONES (MILLONES U$) 2 474,80 3 > 2.299,00 1 @ 370,80
EXPORTACIONES (MILLONES Us$) 2 462,90 3 (=] 1.564,00 1 @ 370,90
DOING BUSINESS POR CADA 183 2 13,00 3 L= 4,00 1 @ 53,00
gXI\D/I:Lllsl\g’IENTO CONTRACTUAL POR > 59,00 3 @ 7.00 1 @ 81,00
DEVALUACION 3 (o] 0,00 3 L= 0,00 1 @ -5,38
RIESGO DE NO PAGO 3 Al 1 A2 2 BBB
TIPO DE CAMBIO (USD) - 1,0321 - - - 0,07
TIPO DE CAMBIO (COP) - 1.817,82 - 1.891,74 - 137,70
PUNTUACION TOTAL 26 25 16

* Riesgo de no pago:

Fuente: Modelo tomado de Proexport

BBB: Alta solvencia, aunque es mas sensible a cambios adversos en la coyuntura econémica.
A-1: El obligado tiene plena capacidad para responder del débito.

A-2: El obligado tiene capacidad para responder del débito aunque el bono es susceptible

situaciones econdmicas adversas.
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Para lograr la interpretacion de la Matriz de seleccion, variables macro
econOmicas se tuvieron en cuenta las siguientes variables: producto interno bruto,
Producto interno bruto per cépita, porcentaje de crecimiento del producto interno
bruto, inflacion, tasa de desempleo, importaciones en millones, exportaciones en
millones, cumplimiento contractual, devaluacion, riesgo de no pago. Seguidamente
se procede a darle los valores establecidos como escala con su respectivo color,
conforme a la tabla 28; se realiza sumatoria de los valores establecidos de
acuerdo a los criterios de calificacién y se decide que el pais con mayor puntaje,
como se aprecia en la tabla 29, en cuanto a las variables macro econdémica es
Canada.

Tabla 28. Descripcion calificaciones para los elementos del comportamiento

comercial
VERDE 3 AMARILLO 2 ROJO 1

Donde verde referencia el pais con el mejor desempefio en el
correspondiente elemento del comportamiento comercial
evaluado, amarillo denota al pais con un desempefio bueno y
rojo al pais con el desempefio mas bajo.

Fuente: Elaboracién propia, de acuerdo a guia de Proexport.

Tabla 29. Pais seleccionado de acuerdo a variables macroeconémicas

NORTE AMERICA | PUNTUACION TOTAL

Canada 26
Estados Unidos 25
México 16

Fuente: Elaboracién propia, de acuerdo a guia de Proexport.
En segundo lugar se realiza el analisis sectorial de Colombia, se identifican en la

tabla 30 las oportunidades de exportacion que tiene Colombia y en la tabla 31 la
oportunidad del sector textil.
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Tabla 30. Oportunidades de exportacion para Colombia

MANUFACTURAS/ 5
AGROINDUSTRIA INDUSTRIAL SERVICIOS TEXTIL' Y CONFECCION

Animacién Digital y

Agricola Articulos de dotacion VidBoRiaa0s Bisuteria y Joyeria
Agroindustria Autopartes Aplicaciones Moviles Calzado y sus insumos
Flores y Plantas Vivas Instumentos y Salud CONFECCIONES
Aparatos
Acuicola y Pesquero Cosméticos y aseo personal Audiovisual Cuero y sus Manufacturas
Envases v empaques BPO (Business Textiles e Insumos
yempaq Process Outsourcing) para la confeccion

. » Comunicacion Grafica
Materiales de construccion y

Editorial
Metalmecanica Ingenieria
Material Promocional Software

Fuente: Elaboracion propia, de acuerdo a guia de Proexport

Tabla 31. Oportunidad del sector Textil de Colombia con Norte América

PAISES DE OPORTUNIDAD EN EL SECTOR TEXTIL - CONFECCION
OPOTUNIDAD

NORTE Canada Ropa Deportiva, Uniformes y Ropa Interior
AMERICA Estados Unidos Ropa interior, ropa de control, vestidos de bafio; Ropa Deportiva; yRopa Interior
Masculina
México Jeanswear,Ropa Interior y de Control

Fuente: Elaboracidn propia, de acuerdo a guia de Proexport

De acuerdo a esta informacion se puede confirmar que Colombia presenta una
fuerte oportunidad de exportacién de confecciones con el Grupo de Norte América,
lo cual indica que la eleccion para la exportacion de las prendas a producir esta en
un buen sentido.

Finalmente, como se observa en la tabla 33, se realiza la seleccion del pais con
los elementos del comportamiento comercial a tener en cuenta para el desarrollo
del plan exportador de pantalonetas en punto de algodon, considerando sélo los
tres paises de Norteamérica planteados en el presente trabajo de grado como
objetivo a exportar, Canada, México y Estados Unidos.

Las variables consideradas fueron:
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Valor exportado en 2012 (miles de USD).

Saldo comercial en 2012 (miles de USD).

Participacion de las exportaciones para Colombia (%6).

Cantidad exportada en 2012.

Valor unitario (USD/unidad).

Tasa de crecimiento de los valores exportadas entre 2008-2012 (%, p.a.).

Tasa de crecimiento de las cantidades exportadas entre 2008-2012 (%,

p.a.)

Tasa de crecimiento de los valores exportadas entre 2011-2012 (%, p.a.).

Posicion relativa del pais socio en las importaciones mundiales.

Participacion de los paises socios en las importaciones mundiales (%).

Tasa de crecimiento de las importaciones totales del pais socio entre 2008-

2012 (%, p.a.).

Distancia media entre los paises socios y todos los mercados suplidores

(km).

v' Concentracion de los paises exportadores en las importaciones de los
paises socios.

v Arancelario (estimado) enfrentado por Colombia.

AN N

ANANENEN

\

Conforme a la tabla 32 se califican los elementos mencionados.

Tabla 32. Descripcion calificaciones para los elementos del comportamiento
comercial

Calificaciones

VERDE 3 AMARILLO 2 ROJO 1

Donde verde referencia el pais con el mejor desempefio en el correspondiente
elemento del comportamiento comercial evaluado, amarillo denota al pais con un
desempefio bueno y rojo al pais con el desempefio mas bajo.

Fuente: Elaboracion propia, de acuerdo a guia de Proexport
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Tabla 33. Matriz de comportamiento comercial del producto prendas de
algodon en el NAFTA

Estados
Importadores Unidos de México Canada

América
Valor exportado en 2012 (miles de USD) @ 45847 (0 4010 @ 1799
Saldo comercial en 2012 (miles de USD) @ 45775 [0 3341 @ 1799
Participacion de las exportaciones para Colombia (%) @ 41,2 o 36 @ 16
Cantidad exportada en 2012 @ 2511 o 187 @ 102
Unidad de medida Toneladas | Toneladas | Toneladas
Valor unitario (USD/unidad) (0 18258 @ 21444 @ 17637
Tasa de crecimiento de los valores exportados entre 2008-2012 (%, p.a.) @ -10 o 12 @ 24
Tasa de crecimiento de las cantidades exportados entre 2008-2012 (%, p.a.) @ -16 @ 21 o 18
Tasa de crecimiento de los valores exportados entre 2011-2012 (%, p.a.) (8] 1 @ -16 @ 67
Posicion relativa del pais socio en las importaciones mundiales @ 1 @ 26 (@] 11
Participacion de los paises socios en las importaciones mundiales (%) @ 24,4 @ 0,7 o 21
Tasa de crecimiento de las importaciones totales del pais socio entre 2008-2012 (%, p.a.) [@ 3 @ 5 @ 5
Distancia media entre los paises socios y todos los mercados suplidores (km) (O 9302 @ 8998 @ 9408
Concentracion de los paises exportadores en las importaciones de los paises socios @ 014 @ 0,14 @ 0,18
Arancelario (estimado) enfrentado por Colombia @ 30 @ 0 @ 30

Fuente: Elaboracién propia, de acuerdo a guia de Proexport

Resultados Banderas

Verde Amarilla Roja
Céanada 6 3 5
México 4 5 5
Estados Unidos de América 6 3 5

Fuente: Elaboracion propia, de acuerdo a guia de Proexport
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Tabla 34 Matriz de acceso al mercado

CAMA DA

ESTADOS UNMIDOS DE
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PO SECTOM ARAMNCE LARIA

PAISE S-
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INF O RSSO N

RESULTADOS

ACCE SO AL MERCADO

2012

NOMBER
E - DIAMN

DE SCRIPCION DEL
IE MY S ERWICHD
Prendas de punto da
silgoddn para
hombres adultos
ESTADDS LUINIDNGS
DE AMERICA

2012

SECTOR

T=zTe
1

TRIBUTARIOS

ASPECTOS ARANCELARIOS Y

Correlativo arancelaro

Go0S+=29000

S20s4=29000

Tributarios

Requisitos Arancelanos v

Arancel general

0.00%

= 0.00% =

Acuverdos Comerciales Vigentes

T
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T Estados
unidos=s de
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Tarfa ©0%. Producto con| o | esta categoris d=| 5
categoris Con  ests desgravacion  se
categoris dedesgravecon == eliminan a is fechs
sliminan = Ila fecha d= d= entrada =n
Arancel Preferencial | entrads en vigordel Acusrdo wigor del Acusrdo
Tos=ia Foca [0%6), I=landis
Arancet preserenciat de ta | 935 MSxen 0% Homesa| .,

Liechtensi=in (0%)
Unidos de Amarca [D‘Z\G

6]
Israal (056)

Impuwe stos ytributos

Soods snd

596

Trpu==to
2 | estado,
entre 1% - 9.959%

poT
oscila | 1

Mem.

Importadores De acuerdo a

28

la P

ACCE SO AL
Faleye)

MIE R

APECTOS COMERCIALES

Mormas de Etiquetado

Requisitos de etiquetado de
Canadsa para los productas
textilesy prendas de westir
estan cubiertos porlaleyde
Etiqueatadao Textil y de la Guiz
para el Etiquetado Textily
I=s Regularizacionas da

dad [TLAR). Debersn

de

expresado como porcentajs
de la mass toral del -
producto tesctil

d) Mombre genérico
Exceptuando aquellas zonas
en donde se utilice un Gnico
idioma oficial en las

Transac

Bilinsus

ones comerciales, 1=
informacian de c
fibra debers ser siemprs

ntenido de

frances).

limpiezaen seco. Instrucciones de
I=wada: 2) El lavado = mano o =
maguins, b) Blangquesdo,
Secado, d) Planchadao, =)
A:I\.rErtEn =.

* Las etiquetss deberan fijarse de
modo que pusde ser visto o
encontrado facilmene porlos
consumidoresenal puntade
wenta, si las etiguetas no se
pusden varficilmanta debido = 1a
presentacidn, lainformacidgnde
st=ncidn adicionsl debs aparecer
en 2l exterior del ernvase o 2n una
stigueta colgarme unido al
producto y deberdn fijarse de
Mmaners permanents ¥y SeSUra y ser
legible durant= l= wida dtil deal

=

* Losimportadores deben
garantizar que las etiquetas de
cuidado se unenalos productos
=ntesds venderlos en los Est=dos
unidos, pero las etiquetas de
cuidado no tiens que estarpegada
= los productos cusndo entran en
los Estados Unidos.

Fuente: Elaboracion propia, de acuerdo a guia de Proexport

Tabla 35. Resumen del analisis matriz de seleccién

TIPO DE ANALISIS

PAIS PUNTAJE

MACRO ECONOMICO

CANADA

26

SECTORIAL

CANADA 6

DE ACCESO AL MERCADO

CANADA 3

Total Canada

35

MACRO ECONOMICO

ESTADOS UNIDOS

25
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SECTORIAL ESTADOS UNIDOS

DE ACCESO AL MERCADO | ESTADOS UNIDOS

Total Estados Unidos 34
MACRO ECONOMICO MEXICO 16
SECTORIAL MEXICO 4
DE ACCESO AL MERCADO | MEXICO

Total México 21

Fuente: Elaboracion propia, de acuerdo a guia de Proexport

De acuerdo al analisis realizado a las variables macro econémicas, sectoriales y
de acceso al mercado (tabla 34), el pais a exportar es Canada por el mayor
puntaje, como se aprecia en la tabla 35.
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Segun el resultado que proporciona la matriz y una vez calificada, el pais con
mayor puntaje es Canada, quien representa el pais objetivo para el cual se debe
dirigir el proceso exportador.

3.2.7 Analisis de proyeccion de la demanda. Las estadisticas industriales de la
Agencia de Estadisticas de Canada se basan en el Sistema de Clasificacion Norte
Americano (NAICS). Este sistema fue adoptado conjuntamente por Canada,
Estados Unidos y México en 1997 con el fin de mantener parametros comunes de
comparacion estadistica entre los tres paises*’. De esta manera, el analisis
sectorial de produccion y demanda doméstica en Canada se realiza con base en
este sistema de clasificacion en vez de las partidas arancelarias del sistema
armonizado. Se debe tener en cuenta que no existe concordancia exacta entre
NAICS y el Sistema Armonizado de Designacion y Codificacion de Mercancias,
como se aprecia en la tabla 36. Por lo tanto, una subpartida arancelaria podria
incluir varios cédigos del sistema NAICS dependiendo de la industria y los
materiales de produccion.

Tabla 36 Concordancia de las Partidas Arancelarias y codigos NAICS

Posicién Arancelaria

e e e 2SS Cédige MAICS

620462 Pantalones, pantalones con pefo y 215239 FPrends:s ligeras
pantalone: corfo: de algoden pars para mujeres y nifas
mujer

610910 Camizstas de puntc de algoden, 315232: Blusoe para mujer
para mujeres o nifas,

620342 Pantalones, pantalones con petfo y 215227: Pantalones y Jeans
partalone: cortos de algeden de hombres y nifos

620520 Camiza: de algedén, pars hombres 315226: Camisas para
o nifios hombre y nifos (exc frabajo)

620630 Camizas, blusas y blusas camizeras, 215232: Carmizas y blusas
para mujeres o nifas, de algoddn. para mujeres y ninas

610990 Camisstas de punte de laz demas 315221 :FPijjamas de hom-
materias textiles T -

6204563 Pantalones, pantalones con pefo y 215239: ropa ligera d= mu-
pantalones cortos da fibras sindati- jer y nifas
cas.

Fuente: Datos de la Oficina de Estadisticas de los Estados Unidos (U.S. Census
Bureau)

3.2.7.1 Mercado interno aparente de Canada. El mercado canadiense nacional
aparente se calcula sumando los ingresos de fabricacion a las importaciones

42 Para mayor informacion sobre el Sistema de Clasificacion Norte Americano (NAICS), se puede visitar la pagina del
Ministerio de Industria de Canada http://www.ic.gc.ca/eic/site/cis-sic. nsf/eng/h_00004.html (Disponible en inglés).
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totales y restando las exportaciones totales. Mercado Nacional Aparente*® =
Ingresos Produccion + Importaciones — Exportaciones totales.

De acuerdo a la tabla 37 el mercado interno aparente canadiense de prendas de
vestir de Hombres y Nifios aumento 11% en el periodo 2005-2006 y 7% en el
periodo 2006-2007. A partir de afio 2008 el mercado interno aparente sufrid una
disminucién del 4% en el periodo 2007- 2008 y 6% en el periodo 2008-2009. Esto
principalmente causado por una disminucion de las exportaciones y la produccion
nacional de prendas de vestir de hombres y nifios. Es importante sefialar que a
pesar de la diminucion del mercado interno aparente, las importaciones de
prendas de vestir para hombres y nifios aumentaron en promedio 11% en el
periodo de 2005-2008. En 2009 las importaciones disminuyeron 6%.4

Tabla 37 Canad& Mercado nacional aparente canadiense de prendas de
hombre y nifios (2005-2009) En miles de USD$

T:HES 3_],523 Variacion Voriacion Variacion Variacion
- LOnrecaion ge

wendes e on- 2005 2006 2007 2006 2009 2005 2006 2007- 2008
bre y de Nifios 2006 2007 2008 2009

=

mporociones ~ §1,526,669  $1757803  §1926446  §2068385 D116 15 0% 7% -Th

Dporfociones ~ §308524  BNIZ31 M908 70 SWR

R
o
==
o
=1
==
[
==

Podiccon — $11I72007  SLI9LEDN 81110527 $768.289  fera 2

==
|
==
o
=]
==
o
==

Mercado Aporente §2,190,242  §2437893  §2.607820  §2511944  §2301893 11

==

o 4k 0

Fuente: Datos de la Oficina de Estadisticas de los Estados Unidos (U.S. Census
Bureau).

43 Se debe tener precaucion en la interpretacion de las estadisticas relativas al mercado interior aparente ya que existen

dos factores que pueden distorsionar los resultados: Los datos comerciales se valoran en la frontera de Canada en forma
de productos basicos por producto y puede ser diferente del valor en la puerta de la fabrica debido a factores tales como
fletes, gastos de manipulacion, los méargenes de terceros-y similares. En resumen, el valor en la puerta de la fabrica puede
ser menor que en la frontera y en algunos casos en los que se exporta una parte muy importante del producto, puede
parecer como si las exportaciones de Canadad son mas de lo que produce. Si bien podria parecer ilégico, no es
necesariamente debido a errores en la grabacion.

4 Los datos del mercado canadiense nacional aparente del 2010 no habian sido publicados por el Ministerio de Industria a
la fecha de la publicacion de este reporte. En la siguiente seccién analizamos la evolucién de las importaciones segun el
Sistema Armonizado de Designacion y Codificacion de Mercancias.
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Tabla 38. Volumen de Importaciones por Subpartidas (2005-2010)

2004 2007 2008 2009 2010

410%10: Camizstaz
dw purto de clgedin
M% $420,096 3% 345E.746 2% £450,998 24% | 550BQ75 25%

para mujeres o nifaz, | 417,224

410990 Camizstaz
de punto de laz
demin moferiaz

B r4752 4% 5B4,128 5% 310B,B56 % 3100304 £% | 512E.382 %

420247 Faralonas
pamalora: cor pein

¥ penicionm caroa

dw algodan 1281582 % 206590 1% 3418,770 2% 5390304 2% | B4ES519 1%

470487: Fartaloras
sartalere: sz pets

¥ penicicnm carca

du algodan

S SAB0108  78% | S306670  27%|  S5ME0F  28% | SA7I98 5% | 5485140 24%

420462: Fartalonas,
pamalora: cor pein

e ———

da e sinfiSean. Se5 417 5% $171,694 ] 5122.981 &% $102.223 5% | S102.387 5%
420520: Camizaz ds

algedin, pame

mambrss o nifos, SIE4 687 N% $200,548 1% 5211.545 11% §205,458 11% | S$244,308 17%

420630: Camizaz,
Bhaas y blaaz
comizems, pars
Trujerm © nifas,

de algedan. 2037 i% 5137281 % 3371132 T% 5120237 T | 5122004 %
SUB-TOTAL 51,755,909 100% 51.87007B 100% 51984620 100% S1EFITOR  100% S2.061.4604 100%

Fuente: Datos extraidos del Ministerio de Industria de Canad4, Industry Canada

Como se puede observar en la tabla 38 el valor de las importaciones del sector
registrd tasas de crecimiento positivas a lo largo del periodo. No obstante, el
subsector decreci6 en el Ultimo afio a raiz de la crisis econémica mundial desatada
en el aflo 2008. Es importante resaltar que de manera general las importaciones
totales canadienses se redujeron 33% durante el periodo 2008-2009, lo cual
significa que es un mercado bastante potencial y con grandes posibilidades de
retornar a las tasas de crecimiento que fueron experimentadas antes del comienzo
de la crisis.

3.2.7.2 Socios comerciales de Canada en el subsector. En el siguiente cuadro
se analiza el desempefio de los principales socios de Canada. A partir de este
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analisis se espera poder tener una idea mas clara sobre las caracteristicas del
entorno comercial y los retos en materia de competitividad que debe afrontar el
exportador colombiano. La tabla 39 representa la subpartida e incluye a los 10
socios mas importantes de Canadé para la misma. Adicionalmente se incluye a
Colombia con el fin de facilitar el ejercicio comparativo.

Tabla 39 Posicion 6203.42 - Pantalones, pantalones con peto y pantalones
cortos de algodon. Miles de USD$

620342 Prin- Participacién ~ Tasa de crecimiento  Tasa de crecimiento
Posicion  cipales socios  Valor exportade a (%) en las de los valores ex- de los valores ex-
Relativa en orden de Canadé (2010)  importaciones  portades a Canada portados a Canadda

importancia de Canadda (2006-2010) (2009-2010)

Mundo 448,518,616 17.54% 12.32%
1 China 156,283,273 34.84% 29.64% 12.91%
2 Bangladesh 99,875,380 22.27% 80.62% 6.82%
3 Mexico 77,456,353 17.27% -17.58% 25.48%
4 Pakistan 14,655,798 3.27% 192.25% 112.95%
5 Estados Unidos 14,442 217 3.22% 4.53% -7.00%
é Cambedia 11,941,215 2.66% 77.90% 5.57%

(Kampuchea)
7 India 8,479,202 1.8%% -34.93% -23.05%
8 ltalia 7,635,170 1.70% 2.26% 3.12%
g Vietnam 7,048,535 1.57% 4.86% 0.84%
10 Turquia 6,734,240 1.50% -1.05% 13.98%
24 Colombia 1,120,417 0.25% -51.66% 53.52%

Fuente: Trade Map. Basado en estadisticas de comtrade.org

De acuerdo a las cifras anteriores, es observable que Colombia participa del
mercado de pantalones, pantalones con peto y pantalones cortos de algodon, con
la posicion 24 como socio de Canada con un porcentaje de participacion del
0.25%.

Los datos anteriores sirven de referente para conocer el mercado interno aparente
de Canada y asi poder determinar la participacion de la empresa nueva a crear y
su estrategia para la localizacién de los posibles compradores. Para contar con un
aproximado de la demanda del bien, se realizé analisis a través de fuentes
secundarias, para conocer quienes estan potencialmente interesadas en comprar
los pantalones cortos de algodén para hombre.

Las tablas 40 y 41 indican los importadores de la partida arancelaria en Canada.
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Tabla 40. Importadores segun Partida Arancelaria

MOMBRE DE LA EMPRESA {Crrden Alfobetico) CIUDAD PROVINCIA
4092979 CANADA INC. Dollord-des-Ormenur. Clusher
AEROPOSTALE CAMADA, INC. Mizsizzaugo Onforia
AFH CAMADS STORES CO. b Albany Chia
AMERICAN EAGLE OUTFITTERS CAMADA

CORFORATION/CORPORATION DE Warrendale anazyhvanio
ANV CLOTHING COMPANY INC. /COMPAGHIE

DE VETEMENTS ANV INEC. Mantriol Clusher
BENISTI IPORT-BIFORT INC.

IMPORTATIONS-EXPORTATIONS BENISTI Mortréal Clushec
BESTIELLER WHOLESALE CANADA M. / BESTIELLER

VENTES EH GROS Mantriol Clusher
BLUEDOT JEAMEWEAR COMPAMY INC./ LA COMPAGHIE

BLUEDIOT JEAMEWE Mortréal Clushec
BONMIE TOGS CHILDREN'S LIATED Combridge Onferia
BOUTIQUE TRISTAN & ISEUT INC Mortréal Clushee
BUFFALO JEANS Mantriol Clusher
BURLEIGH POINT CAMADA INC Saint-lourent Cushec
[CACCIA FASHIONS INC Saint-Lourent Clusher
[CALVIN KLEIN UMDERWEAR/DIV OF WARNACO OF

[CANADA COMPANY Baie-o'Urté Cushec
CARHARTT INC Dearbom Wichigan
COMARK INC BODTLEGGER DVISION Mizsizzaugo Ontoria
COMPAGNIE MO BXCESS INC. Martréol Clusher
DICHES Mizsizzaugo Ontori
DIESEL CAMADA INC. Martréol Clusher
EFFIGI INC Lovel Clushec
FAME JEANS INC. LES JEANS FAME INC. Saint-Lourent Clusher
FIELDS STORE A DI OF HUDSOMS BAY Toronts Onfori
GAP [CAMADA) INC. Toronts Onfori
(BUESS? CAMADA CORPORATION/CORPORATION

GUESS? CANADA Mortrél Clushec
H 8 M HEMMES & MAURITZ GBC A8 Srackholm

HAGGAR CANADA CO. Taronto Cnforia
HUGO BOSS CAMADA INC Concond Crforia
HURLEY INTERMATIONAL LLC Costo Mesa Cobfomia
IMPORTATIONS RALLYE INC. Mantriol Clusher
INTERMATIONAL CLOTHIERS IMC Taronts Onferia

Fuente: Estadisticas del Ministerio de Industria, Industry Canada
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Tabla 41. Importadores segun la Partida Arancelaria-620463

620463: pantalones, pantalo-

Mes con peto y pantalones

cortos de fibras sintéticas. 1 3 2 15 | 29
1422545 Ontario Inc. 1 1
4145275 Canada Inc. 1 1
4336909 Canada Inc. 1 1
4378733 Canada Inc. 1 1
Adidas Canada Limited 1 1

Amcan-Charter Imports Ltd/

Les Importations Amcan

Charter Ltee 1
Amer Sports Canada Inc. 1
Arc'teryx Equipment Inc. 1
Antzia Lp 1
Aurora Cycle Supply 1
Barco Uniformes, Inc. 1
Bcbg Max Azria Canada Inc 1
Boutigue Marie Claire Inc 1
Bulwark’s Protective Apparel 1
Burke Avenue Fashions 1
Burleigh Point Canada Inc 1

R I e e I e e e P

Cintas The Uniform People/Dw King Unifo Rm Rentals 1 1

Coalision Inc. 1
Collection Conrad C Inc 1
Collections Andrade Inc 1
Columbia Sportswear Canada Lp 1
Comark Inc Bootlegger Division 1
Dizaro Clothing 1
Effigi Inc 1
Esprit Canada Distribution Limited 1
Fabrication Corwik Cie 1
Fairweather Ltd. 1

Fame Jeans Inc./ Les Jeans Fame Inc. 1

Fuente: Estadisticas del Ministerio de Industria, Industry Canada

[ L [ e [ R i —
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3.2.8 Mezcla de mercado

3.2.8.1 Estrategia del producto

3.2.8.1.1 Definicion del producto. La ropa representa una parte muy significativa
del mercado de la moda. Las prendas son clasicos dentro de la ropa para mujer,
caballero, nifio y todos los grupos de edad debido a sus cualidades inherentes:
comodidad, adaptabilidad, suavidad y capacidad para hacer frente a elementos
como el calor o el frio gracias a la absorbencia del sudor, la durabilidad y el facil
lavado. La tendencia por la ropa informal para los viajes de negocios ha superado
al traje y la demanda de ropa aumenta en todos los sectores.

Se cuenta con dos sistemas para la produccion de ropa: la confeccion
automatizada y la realizada a mano. La tecnologia de la maquinaria ha
evolucionado hasta el punto de que se pueden confeccionar prendas enteras
ahorrando los costes de la costura o el acabado a mano. Esto hace que la
rentabilidad por prenda sea mayor que en cualquier otro sector de la moda, y que
los costes de fabricacion y venta hayan descendido de acuerdo con esto. Por el
contrario, las maquinas manejadas por personas permiten una mayor flexibilidad
en el disefio y son ademas una importante fuente de creacién de empleo que
apenas supone una inversion de capital de bajo coste.

En la ropa se debe tener en cuenta la delicadeza de los detalles, se necesita una
formacion y un conocimiento sobre las posibilidades que ofrece la maquinaria
industrial, las fibras, las puntadas, las técnicas, sus caracteristicas, etc. Es
esencial tener la capacidad de apreciar las distintas texturas y distinguir las
tendencias en colores y estilos.

3.2.8.1.2 Tipo de producto.

El producto se clasifica dentro de producto de consumo, se compra para satisfacer
las necesidades del individuo, suple una necesidad basica del ser humano, como
es el vestir.

En el presente proyecto el producto es un prenda elaborada, que se define como
un pantaléon corto para hombre, estilo bermuda, dirigido especialmente para
hombres mayores de 40 afos.

Las prendas seran elaboradas con telas en punto de algodén tipo dril, telas
colombianas que son garantia de confort y durabilidad y que gozan de un gran
posicionamiento en el exterior, adicionalmente considerando que este material
brindara comodidad al cliente la mayor parte del tiempo, ya que al ser una prenda
de exportacion es importante tener en cuenta que Canada existen las cuatro
estaciones climaticas, en las cuales es esencial disponer de una prenda que se
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pueda adaptar a la mayoria de ellas o a su totalidad brindando la mayor
comodidad y bienestar.

Para su elaboracion se utilizan telas en base a fibras de algodén, como se
menciono anteriormente la tela utilizada para la confeccion es de tejido de punto
(entrelazado) y se adapta facilmente al cuerpo. Los tejidos de punto estan
compuestos por hilos de trama o de urdimbre, o por ambos a la vez, pero
formando siempre unos bucles especiales llamados puntos o mallas.

Una de las ventajas que caracterizan a los tejidos de punto es que son mas
confortables, ya que poseen la particularidad de amoldarse al cuerpo debido a la
elasticidad que otorga su estructura.

3.2.8.1.3 Marcay logo

Figura 15. Marca de la Empresa

La marca es una ]

expresion que denota
exclusividad. Expresa

[ lo mejor de lo mejor ]

Fuente: Elaboracion propia

La marca de la empresa se aprecia en la figura 15, fue elegida por el sefior
Cristian Gomez Lopez, haciendo alusion a lo mejor de lo mejor, por considerar
sus productos exclusivos.

Crema & Nata se caracteriza porque la mayoria de sus prendas y accesorios
buscan tener un nivel de exclusividad.

3.2.8.1.4 Andlisis de precios internacionales. El precio es uno de los factores
decisivos a la hora de posicionarse en el mercado de Canada, juntamente con la
calidad, el disefio y la reputacién de la marca. Existe un flujo importante de
prendas confeccionadas en paises de mano de obra barata como China y
Bangladesh, lo cual reduce los costos de dichos productos y llegan al consumidor

45 Ministerio de Industria de Canada (Industy Canada).
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final con un precio menor. Es importante recalcar que desde el afio 2005, el precio
de los textiles ha bajado significativamente mas réapido que otras categorias
similares como vestimenta, accesorios y joyeria.

Segun los resultados de estudios de mercado, los encuestados concuerdan, que
el mercado de vestimenta en Canadd es sumamente competitivo en términos de
precios al detalle. Las cadenas de tiendas como Zellers, Walmart importan
directamente de China, Bangladesh e India, y llegan al mercado con productos
sumamente baratos. La oferta local también hace que el mercado sea competitivo.

Los entrevistados concordaron que uno de los retos mas importantes de este
sector es mantener los precios competitivos en relacion a productos importados de
China.

3.2.8.1.5 Estrategia de comercializacion.
El producto serd entregado a la Comercializadora Internacional C.I ASINTER
S.A.S ubicada en la ciudad de Cali.

C.I ASINTER S.A.S, fue creada en el afio 2004, y tiene como objetivo la asesoria
integra en todo lo relacionado con el Comercio Internacional, cuenta con una sede
principal en la ciudad de Santiago de Cali- Valle y una sucursal en la ciudad de
Tulua — Valle. Conformado por un excelente equipo de trabajo con talento humano
calificado para brindar una asistencia integral de una manera oportuna, eficiente y
actualizada en lo referente a las operaciones internacionales.

Con la colaboracién de todo su personal, se dedica a comercializar diversos
productos de excelente calidad, en el &mbito internacional, con el fin de satisfacer
las necesidades del consumidor, generar empleo y de esta manera contribuir al
desarrollo de la region y por ende del pais.

La Comercializadora Internacional tendra por objeto efectuar las actividades de,
manejo y comercializacién del producto en el mercado internacional, asi como la
prestacion de asesoria técnica.

3.2.8.1.6 Canal de distribucion. El canal de distribucion internacional empleado
sera el denominado canal largo, como se observa en la figura 16, se entrega el
producto a un intermediario mayorista y este a su vez lo entrega a otros
distribuidores.

Figura 16. Canal de distribucion
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Fuente Elaboracion propia
3.2.9 Estrategia De Precio
El precio es uno de los factores decisivos a la hora de posicionarse en el mercado
de Canad4, juntamente con la calidad, el disefio y la reputacion de la marca.
Existe un flujo importante de prendas confeccionadas en paises de mano de obra
barata como China y Bangladesh, lo cual reduce los costos de dichos productos y
llegan al consumidor final con un precio menor.

El propoésito de las estrategias de mercado es el de brindar a la empresa una guia
atil acerca de como afrontar los retos que encierran los diferentes tipos de
mercado; por ello, son parte de la planeacion estratégica a nivel de negocios.

Partiendo de los costos de produccion, bajo un modelo de calidad total, donde se
minimicen los desperdicios, se llega a un costo unitario 6ptimo, teniendo como
referencia este costo se puede competir con buenos precios en el mercado
internacional para obtener un margen de contribucién promedio de un 35% para
cada la linea de produccion, esto conlleva a mantener una politica de precios
permanentemente similares a los precios de la competencia.

Se establece el precio con el cual se puede llegar al mercado canadiense,
partiendo del costo de produccién y adicionandole los demés costos en los que se
incurre para la exportacion de las prendas y que afectan la distribucidon fisica
internacional.

Para que tenga una mayor probabilidad de éxito en la actividad exportadora se
deben establecer estrategias diferenciadas.

Se concluye que la estrategia de fijacién, es de precios diferenciados. En esta
estrategia se busca establecer un precio distinto en cada mercado segun sus
condiciones especificas; asi pues, esta estrategia de diferenciacion de precios
considera variables ajenas a los costos de produccion en el pais de origen. Es
una de las estrategias mas logicas.*®

3.2.10 Estrategias De Producto

Las estrategias de producto varian segun los bienes y clientes en cuestion.
Algunos productos pueden fabricarse y venderse exitosamente tanto en el pais de
origen como en el extranjero, aplicando las mismas estrategias; otros han de ser
modificados o adaptados y venderse con una estrategia especialmente
disefiada.*’

4 VERGARA CORTINA, Néstor. Marketing y comercializacion internacional. Primera edicion, Bogotd: Ecoe ediciones,
2012 P 183

47 VERGARA CORTINA, Néstor. Marketing y comercializacion internacional. Primera edicion, Bogota: Ecoe ediciones,
2012
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Se considera que la innovacion es una herramienta estratégica importante en la
permanencia dentro de los mercados globalizados, por lo que con estas prendas
se busca una sostenibilidad, es decir permanecer y estar a la vanguardia del
mercado.

Las estrategias en la cuales Crema & Nata debe enfocarse son las siguientes:

e Brindar productos con valor agregado, mejorando constantemente los
disefios existentes y ajustandolos a las necesidades de los consumidores.

e Diversificar los modelos de las pantalonetas: fabricar nuevas lineas con
materia prima innovadora, con tejidos de Ultima generacion, para todo tipo
de hombres, incluyendo tallas muy grandes y dirigidas a todo tipo de edad.
Se busca que la tela, principal materia prima, sea delgada pero a la vez
resistente y flexible.

e Usar la tecnologia para mejorar la respuesta hacia los requerimientos por
parte de los clientes, quienes podran elegir la prenda a través de la pagina
web de acuerdo a sus preferencias y combinaciones de materiales o
accesorios.

3.2.11 Estrategias De Promocion

En el mediano plazo la empresa Crema & Nata participard y aprovechara las
principales ferias especializadas internacionales que se celebran en Toronto, al
igual que otros certAmenes de importancia, que tienen lugar en Montreal, Calgary
o Vancouver. Gracias a la asistencia a dichas ferias y eventos podemos suponer
una importante promocion para las prendas.

A este tipo de ferias se llevara muestras de las prendas y se usaran los catalogos
gue muestran fotos y tienen la descripcion detallada de cada una de ellas.

La estrategia de publicidad estara enfocada en crear conciencia del producto. Se
realizaran cambios de atractivo en la publicidad para conseguir la preferencia por
el producto.

3.2.12 Servicio pos venta

Se puede afirmar que la venta de las pantalonetas no termina con la entrega del
producto. Los procesos posteriores como la garantia, el cambio o la devolucion
son claves en la satisfaccion total del cliente. Por lo que se recomienda sostener
una buena relaciébn hasta el final, lo que conlleva a compras repetidas y
recomendaciones de las prendas a otros clientes.

Siempre hay que dejar una puerta abierta, ya que para la empresa Crema & Nata
atraer y retener nuevos clientes es fundamental.
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3.2.13 Publicidad

Para la publicidad de las prendas, la empresa Crema & Nata se dara a conocer al
mercado a traves de campafias de mercadeo que se direccionaran en el
momento adecuado para generar recordacion, por medio de:

e Internet, por medio de la pagina web, la cual se recomienda que esté en
tres idiomas: inglés, francés y espariol.
El portal de internet es con el fin de dar a conocer a los clientes los nuevos
disefios y obtener retroalimentacion de los mismos.

e Catalogo virtual.

e Catalogo fisico: contendrd una descripcion detallada del producto y sus
especificaciones técnicas.

e Medios impresos como revistas y folletos.

e Tarjetas de presentacion.

En cuanto a la forma del catalogo, cabe anotar, que las compafias canadienses
esperan que el material impreso sea de excelente calidad, y que la informacion alli
contenida sea presentada en forma profesional.

3.2.14 Competencia

El nuevo escenario de la competencia es un enorme y complejo campo donde las
organizaciones quieren hacerse presentes, ocupar su espacio y alcanzar sus
objetivos. Cada organizacion que entra reduce forzosamente el espacio de las
otras. Si no se conocen los puntos fuertes y débiles de los competidores y sus
acciones mas probables es imposible formular el componente central de la
formulacion estratégica. 48

4 CHIAVENATO Idalberto, SAPIRO Arao. Planeacion estratégica. 22, Edicion, Editorial Mc Graw Hill. 2010. P 198
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_ CAPITULO IV
4. DISENO DEL PLAN EXPORTADOR

La implementacion de un plan exportador viable permitira a la empresa Crema &
Nata su incursidon en mercados internacionales, especificamente en un pais con el
que se tiene tratado de libre comercio, posicionando la linea de pantalonetas para
hombres en escenarios canadienses, igualmente permite mejorar su imagen
corporativa, posicionar mas su marca, llamar la atencion de nuevos clientes
potenciales, y finalmente conseguird la fidelizacion de los terceros tanto
proveedores como clientes, lo que le permitira ponerse a la altura de empresas
reconocidas, de talla mundial.

Gracias a que la empresa Crema & Nata estad ubicada en la ciudad de Tulud,
brinda la ventaja que puede realizar operaciones de comercio internacional con
facilidad, gracias a su ubicacidn estratégica y ademas por ser Tulua una de las
ciudades mas importantes del pais. Adicional el proyecto es una contribucién
directa a alcanzar el objetivo de aumentar la oferta exportable de nuestro
departamento.

La internacionalizacion representa la entrada de la organizacion en mercados
extranjeros y refleja la misma légica que la diversificacion. Significa una
ampliacion de mercados y busca nuevas oportunidades para colocar sus
productos y servicios, para aprovechar la globalizacién y sus caracteristicas. 49

Al contar con toda la informacién oportuna y relevante sobre el plan exportador le
permite a Crema & Nata conocer mejores oportunidades de negocios y tomar las
decisiones pertinentes, en aras de acceder al mercado internacional y lograr
sostenerse en el mismo.

Canada es un atractivo mercado para las confecciones colombianas por el tamafio
del mercado y por los beneficios arancelarios contemplados en el tratado de libre
comercio.

4.1 ASPECTOS GENERALES

4.1.1 Capacidad de produccién

La capacidad de produccion en una empresa responde al nimero de productos
gue puede fabricar en un periodo determinado, teniendo en cuenta los recursos
disponibles, representados en: recursos econdmicos, fisicos, tecnoldgicos,
humanos, entre otros.>°

4 CHIAVENATO Idalberto, SAPIRO Arao. Planeacion estratégica. 22. Edicion, Editorial Mc Graw Hill. 2010. P 170

50 GOMEZ NINO, Ofelia. Los costos y procesos de produccién. P 172
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Crema & Nata se caracteriza porque la mayoria de las prendas y accesorios
buscan tener un nivel de exclusividad, es por esta razon que sus lotes de
produccién no son muy grandes.

De acuerdo a informacion suministrada por el gerente, en cuanto a la produccion
de la linea de las pantalonetas, en la actualidad se cuenta con los siguientes
datos:

Horas de trabajo diario: 8 horas.

Dias de trabajo al mes: 25 dias.

Porcentaje de pérdida de tiempo: se estima en un 30% (ineficiencia)

Tiempo actual de trabajo real diario: 5.6 horas

Tiempo real de produccion por pantaloneta: 18.67 minutos, calculado asi 5.6 horas
X 60 minutos x 25 dias en el mes / 450 unidades.

Q= Cantidad a producir
R= Recurso

JT= Jornada de trabajo diaria (minutos)
TE= Tiempo estimado de produccién (minutos)

Q= RXJT
TE

Q= 3x480 = 25.71 unidades dia
56

Q= 25.71x 70% =18 unidades dia

En la tabla 42 se aprecia la cantidad de produccién actual para la linea de
pantalonetas.

Tabla 42. Capacidad de produccion

[PRODUCCION ACTUAL CREMA & NATA|

PRODUCCION  |UNIDADES | DOCENAS
DIARIA 18 15
MENSUAL 450 37,5
ANUAL 5400 450

Fuente: Elaboracion propia.
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Como se aprecia, en el caso de la empresa Crema & Nata, existe la limitacion
para fabricar la totalidad de las pantalonetas requeridas para la exportacion anual
(14.040 unidades) en planta propia, por lo que requiere:

1. Crear otro turno de produccidon, con tres operarias adicionales, para
duplicar la produccién actual, lo que equivale a 5.400 unidades en el afio.

2. Apoyarse en talleres satélite para producir las 8.640 unidades restantes, es
decir contratar con terceros, sin descuidar la calidad y conforme a las
especificaciones.

Por medio de la figura de maquila, se puede producir involucrando a dos
empresas satélites, que conozcan el proceso de la confeccion de prendas.

Fabricar en planta permite a la empresa asegurar la calidad, oportunidad en la
entrega y especificaciones del producto, elementos que se podrian desmejorar en
la produccion externa, por lo que se deben implementar herramientas que
conlleven a un buen control de todo el proceso de maquila. Esto finalmente
fortalece los procesos, convirtiéndolos en productivos y eficientes, para alcanzar
los mejores indicadores y sostenerlos a largo plazo.

Se propone realizar alianza con dos empresas satélites, las cuales estaran
comprometidas con la capacidad productiva de la empresa Crema & nata,
estando encargadas Unicamente de la confeccion y terminacién de las prendas

Gracias a la maquila, se contaria con una produccién anual de 8.640 unidades,
que sumada a la produccién anual propia de 5.400 unidades, se tendria a
disposicion 14.040 unidades de pantalonetas, cumpliendo asi con las cantidades
requeridas para la exportacién de un contenedor anual.

Es de destacar que contratando la maquila se aporta a la labor social positiva en
beneficio de la comunidad centro vallecaucana, en este esquema productivo con
frecuencia se vinculan mujeres, generalmente cabeza de familia.

4.1.2 Ficha técnica del producto

Las telas para la elaboracion de las pantalonetas tipo exportacidon deben ser
elaboradas en algodon, resistentes al uso frecuente, los colores y disefios de la
tela deben perdurar.

Especificaciones del producto

Asi pues de acuerdo con lo planteado hasta el momento en la ficha técnica del
producto y siguiendo el marco general del presente trabajo de grado se ha
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enfocado el proyecto exportador a las prendas con telas en punto de algodoén tipo
dril, estilo bermuda, para hombres mayores de 40 afos.

Caracteristicas acerca de las telas de algodon.

Indudablemente la materia prima con la que se confeccionaran las prendas es
relevante ya que el disefio de ésta depende en gran medida de la calidad y textura
de la tela, es por ello necesario escoger materiales de buena calidad.

Considerando que la calidad se le puede definir como el conjunto de las
caracteristicas de un elemento o producto en un determinado momento, por lo que
su definicion debe alcanzar, al menos las siguientes caracteristicas:

Quimicas (construccion molecular o textura, resistencia a grasas y acidos)

Fisicas, incluidas las mecéanicas (elasticidad, densidad, durabilidad, resistencia,
entre otros.)

Asi pues cuando se hace referencia a la calidad, se debe tener en cuenta que ésta
estd determinada por una sucesion de caracteristicas procedentes de los
diferentes ciclos del proceso.

Para seleccionar el tipo de tela adecuada para la confeccion de las prendas, se
debe tener en cuenta el uso que se le dara y como se espera que influya en la
comodidad del consumidor

Por tanto dependiendo del tipo de prenda que se desee elaborar, la tela de
algodon debe reunir diferentes caracteristicas.

Ventilacién: Propiedad que ayuda a mantener el cuerpo humano a una
temperatura estable sin importar las actividades a las que este esté sometido ni
los diferentes climas y ambientes a los que se exponga ayudando asi a que la
humedad se evapore sin causar incomodidades.

Durabilidad: Es importante exaltar esta caracteristica, ya que ésta le ayudara a
mantener sus caracteristicas fisicoquimicas inalterables durante su vida Util,
mientras esté expuesta a las acciones externas predecibles.

Higroscopicidad: las telas de algoddn se caracterizan en gran medida por su alta
higroscopicidad, es decir que pueden absorber facilmente la humedad, y
parcialmente eliminarla por sus fibras ayudando asi a mantener el cuerpo seco
aun después de la transpiracion.

Resistencia al lavado: La resistencia al lavado es un factor que influye
directamente en la perdurabilidad, siendo esta una propiedad que permite la
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subsistencia de un tejido durante el lavado, sin cambios visibles en las
dimensiones, ni cambios relevantes en el color y/o aspecto, es importante resaltar
que el algodon, permite el uso de detergentes fuertes para su lavado ya que sus
propiedades lo hacen tolerable a ellos.

Encogimiento: Un punto a considerar respecto a la perdurabilidad de las telas de
algodon es el encogimiento lo cual se puede describir como la relajaciéon o
extensibilidad que pueden sufrir las telas de algodén. Tomando en cuenta que
todas las telas tejidas experimentan un encogimiento al humedecer por primera
vez, debido a que durante el proceso de tejido en el telar, los hilos de la urdimbre
permanecen estirados, mientras que los hilos de la trama se ondulan conforme se
van insertando y adoptando entre los anteriores, tras asentarlos con el peine. Los
hilos de la urdimbre, que permanecian rectos y estirados durante el proceso de
tejido, se ondulan al mojar la tela una vez que ésta estd fuera del telar, para
adaptarse a su vez a la estructura tejida. Este hecho produce mayores
acortamientos en este sentido y, en consecuencia, el mayor encogimiento en esta
direccién durante el primer lavado. El encogimiento depende del poder hinchante y
la tensidbn mecéanica al que es sometida la fibra ya que tanto los hilos urdimbre y
trama no permanecen rectilineos en sus puntos de unién sino que forman
ondulaciones. Se pueden distinguir dos tipos de encogimiento: el acortamiento
elastico, originado en un primer lavado, y el encogimiento progresivo que se
produce en lavados sucesivos. Las telas de algodén sufren un moderado
encogimiento progresivo en lavados sucesivos y para contralarlo se utilizan
métodos de control mecéanico o calor

Suavidad: Para brindarle esta caracteristica a la tela elaborada con algodén, es
necesario que la tela sea sometida a un proceso quimico llamado mercerizado por
medio del cual se le somete a una solucién de soda caustica, la misma que ayuda
a que las fibras se hinchen, adquieran mas brillo y aumenten su afinidad por los
colorantes. Asi mismo ayuda a aumentar la resistencia de las fibras de algodon.

Comodidad: Se relaciona esencialmente con la libertad de movimiento, la calidad
de la confeccién, el tacto agradable de las prendas y una comodidad fisiolégica
verificable mediante un analisis experimental y objetivo. Esta caracteristica esta
estrechamente relacionada con las anteriores y se describe como todo aquello
gue produce comodidad y bienestar contribuyendo a la comodidad del ser humano
ayudandolo a concentrarse en sus deberes, pues la mision fisiolégica del vestuario
es apoyar la termorregulacion del cuerpo con respecto al aislamiento térmico y
trasporte de humedad. Asi pues la comodidad dentro de este contexto se asume
como un concepto amplio que abarca varios aspectos como son: comodidad
ergonomica que se relaciona con la libertad de movimiento, la caida, y el ajuste de
la prenda, comodidad socioldgica que corresponde a sentirse bien y el confort
fisiologico que corresponde al transporte de humedad y al aislamiento térmico.
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En las siguientes tablas se presentan las caracteristicas, los colores y las medidas
de las prendas.

Tabla 43. Algunas caracteristicas de las prendas

Estilos considerados para la elaboracion
de las prendas en tela punto de algodoén
tipo Dril

Bermuda
Estilo larga

“;

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 44. Algunos Colores considerados para las prendas

Color Imagen
Prenda Prenda
Verde Militar “
o n
- n
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Beige

] ‘ 0

| J

Tabla 45. Tallas y Medidas de las prendas para hombre

Fuente: Elaboracién propia

Especificaciones

Tipos de Bermuda

Medidas (larga, normal y corta)
Ref. | Talla | Cintura Cadera Pernera Pernera alta Pernera
(cm) (cm) normal (cm) (cm) corta (cm)
42 73 88
S 82,5 87,5 77,5
44 81 96
46 81 96
M 83 88 78
48 89 104
50 89 104
L 83,5 88,5 78,5
52 97 112
54 97 112
XL 84 89 79
56 109 120
58 109 120
XXL 84,5 89,5 79,5
60 121 128
62 121 128
XXXL 85 90 80
64 133 136

Cintura: Parte méas estrecha (suele ser la parte mas estrecha de la espalda, por

donde dobla el cuerpo de lado a lado).

Cadera: Parte mas ancha.

Medida de pernera: Desde la entrepierna hasta la parte inferior de la pierna.

Fuente: http://help-es-eu.nike.com/app/answers/detail/a_id/32396/p/3897
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Necesidades y requerimientos. El algodon es la planta textil de fibra mas
importante del mundo y su cultivo es de los mas antiguos. Distintas caracteristicas
hacen del algodén un producto Unico: sus fibras son blandas y aislantes, resisten
la rotura por traccion como para permitir la confeccion de tejidos, admiten el
blanqueado y tefiido. Debido a ello, el algodon se ha convertido desde hace
mucho en un producto de importancia fundamental para el hombre.

El algodon es el tejido con los usos mas generalizados. Es fresco, ligero,
absorbente, facil de conservar y admite, como ya se mencion6 anteriormente, los
procesos de blanqueado y tefiido. Tiene el inconveniente de encogerse y
arrugarse, pero esto se puede evitar mediante tratamientos especiales. Sin
embargo a continuacion se presenta una tabla en la que se comparan otras
materias primas con el algodon en donde se resumen las consideradas y su
resultado final respecto a su ponderacion.

Tabla 46. Comparacién materias primas elaboracion de telas

Lino | Lana | Algoddn | Seda Silrzlit%;ft:sas
Comodidad (16%) 4,6 4,1 5 4,7 3
,(Azdzaoj());amon al cambio de clima 31 5 5 5 3
Perdurabilidad (15%) 4,1 5 3
Resistencia al lavado (13%) 4,1 4,6 2
Suavidad (16%) 4 4,8 4.8 5 3,9
Poca Fragilidad (10%) 4,2 4,6 4.6 2 5
Hipo alergénico (8%) 4 3,8 4 4 4
Total (100%) 3,946 | 3,976 | 4,848 | 3,222 3,984

Fuente: Elaboracién propia

Para la comparacion de materias primas se analizaron las mas conocidas y
usadas para la elaboracion de telas, estas materias se compararon en 7 aspectos
primordiales dentro del presente marco de investigacibn asignandoles un
porcentaje de importancia enmarcado dentro de las necesidades sefialadas a la
largo del documento y estableciendo una puntuacion del 1 al 5 siendo 5 la mejor
calificacion:

v' Comodidad con una importancia de 16%
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Adaptacion al cambio de clima con una importancia de 22% debido a que la
orientacién del proyecto esta enfocada a la exportacion de prendas a
paises que poseen cuatro estaciones climaticas.

Perdurabilidad con una importancia de 15%

Resistencia al lavado con una importancia de 13%

Suavidad con una importancia de 16%

Poca Fragilidad con una importancia de 10%

Hipo alergénico con una importancia de 8%

ANANENENEN

Como se puede apreciar en la Tabla el algodon es la materia prima mas adecuada
para la adquisicion de telas ya que este cumple significativamente con las
aspectos tenidos en cuenta para la elaboracion de las prendas requeridas en el
presente trabajo es por ello que se optd por telas fabricadas con este material.

4.1.3 Empaque

Es fundamental que el proceso de exportacion esté acompafiado de un sistema de
empaque y embalaje eficaz, el cual proteja a las pantalonetas de los riesgos que
se puedan presentar, le agregue valor a las prendas y esté acorde con los
requerimientos que el mercado y el consumidor exigen.

Dentro de la normatividad aplicable a los empaques y embalajes tipo exportacion,
se pueden encontrar diferentes normas ISO, entre ellas:

v La norma ISO 3394 que establece la dimensiones de los empaques
secundarios y terciarios.

v La norma ISO 780 que especifica algunos simbolos pictéricos para
identificacion de los productos y caracteristicas, al igual que instrucciones
de manejo y advertencias.

v La norma ISO 7000 especifica la informacidon que debe contener el
empaque, como nombre, tamafo, peso, pais de origen, logo.

De acuerdo a la ley canadiense, los empaques deben ser exhibidos de forma que
el consumidor no sea confundido o engafado en cuanto a la calidad o cantidad del
producto contenido en el paquete. Si el producto va a ser enviado al minorista
directamente, es importante tener en cuenta que el canadiense como consumidor
no va aceptar un empaguetado de inferior calidad al promedio, o con una lista de
contenido que no sea exacta y detallada.

El envase debe ser limpio, resistente, impermeable y no puede estar deteriorado,
manchado o en mal estado que dificulte la manipulacion, transportaciéon o
almacenamiento del producto.

Para la exportacion de las pantalonetas, se empacaran individualmente en bolsa
de polietileno transparente, lo que permite visualizar el producto en todo
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momento, igualmente permite ver la marquilla que identifica el producto con la
empresa, Yy alavezlo protege de la humedad y del polvo.

Luego se empacaran en cajas de cartdn, con medidas de 60 cm x 40 cm x 14.5
cm, incluyendo dos docenas (24 unidades) por caja.

4.1.4 Embalaje

Para proteger al pais de la entrada de plagas, Canada aplica la Norma NIMF N.°
15 de 2003, que sefiala las directrices para reglamentar las medidas fitosanitarias
del embalaje de madera (estiba) para exportaciones. Pertenece a la normativa de
orden internacional y supranacional, resultante de los acuerdos y tratados
internacionales suscritos por Colombia y que son aplicables en el territorio
nacional.

La carga se unitariza como lo indica la figura 17, se ubican 5 cajas por tanda,

colocando 13 cajas hacia arriba, para un total 65 cajas por estiba; cada estiba
contiene 1.560 prendas.

Figura 17. Unitarizacién de mercancia
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Fuente: Camara de Comercio Bogota

4.1.5 Unidades a exportar

Se propone iniciar exportando un contenedor de 20 anualmente, el cual tiene una
capacidad para nueve estibas, que como se mencion6é anteriormente cada una
contiene 65 cajas, es decir contendria 14.040 unidades en total, con un volumen
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de 20.5 metros cubicos, cifra que se toma como referencia para liquidar los costos
de la distribucién fisica internacional. El detalle y el costo del empaque y embalaje
se reflejan en las siguientes tablas.

Tabla 47. Detalle de empaque y embalaje

TIPO

TAMANO

CAPACIDAD

VOLUMEN
(MT3)

PESO
(TON)

CAJAS DE CARTON

Largo: 600 mm
Ancho: 400 mm
Alto: 145 mm

24 unidades
(pantalonetas)

20,358

4,2240

ESTIBAS

Largo: 1200 mm
Ancho: 1000 mm
Alto: 1900 mm

65 cajas

20,520

4,3587

CONTENEDOR

20 pies

9 Estibas
585 Cajas
14.040 unid.

20,520

4,3587

TIPO

TOTAL

PESO GRS

PESO EN KG

CAJAS DE CARTON

585

292.500

293

PANTALONETAS

14.040

3.931.200

3.931

ESTIBAS

9

135.000

135

TOTAL PESO

4.358.700

4.359

Nota: se acomodan 13 pisos de cajas, 5 cajas por tendido, sobre estiba

de madera

Fuente: elaboracion propia

Tabla 48. Costo de empaque y embalaje

COSTO DEL EMPAQUE Y EMBALAJE TIPO V/R UNIT $COP| CANTIDAD | V/IR TOTAL
EMPAQUE primario Bolsa $ 50 14.040 $ 702.000
& -

v&s EMPAQUE secundario f::;ge $ 3.000 585 $ 1.755.000

Q;“Q’ EMPAQUE Terciario Estiba $ 35.000 9 $  315.000

2 o . Zunchos $ 338 90 $ 30375
Q/@Z OTROS: elementos de fijacion y compactacion de carga Esquineros S 350 36 s 30.600
Estibado y politizado Mano de obra | $ 200 585 $ 117.000
TOTAL $2.949.975

Fuente: Elaboracion propia

4.1.6 Reglamentacién canadiense para las importaciones
Una “etiqueta” es cualquier marquilla, marbete, rétulo, aditamento, grabado, sello,
marca o tiquete. La Ley de Textiles y Etiquetas, administrada por la Oficina de
Competencia, una agencia independiente encargada del cumplimiento de la ley,
prohibe al distribuidor vender, importar a Canada o hacer publicidad de articulos
textiles a menos que tengan la etiqueta del contenido de fibras y la identificacion
del distribuidor acorde con la Ley y las reglamentaciones.
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Todos los productos que entran a Canada se nacionalizan a través de la Agencia
de Servicios Fronterizos (CBSA por su sigla en inglés), que es el departamento del
gobierno responsable de la entrada y nacionalizacion de las personas y los
productos.

Todas las prendas que vayan para Canada deben tener un NUmero de
Identificacion CA (comunmente conocido como “Numero CA”). Este es un numero
de 5 digitos precedido por las letras CA y emitido por la Oficina de Competencia.
Solo se le puede emitir un Numero CA al distribuidor. Con frecuencia el Numero
CA es usado por el distribuidor en lugar de colocar su nombre y la informacién de
la compaifiia en la etiqueta de los articulos textiles para el consumidor final. Esta
sera responsabilidad del comprador o el distribuidor en Canada. Los exportadores
colombianos no seran quienes soliciten dicho niumero. La responsabilidad recae
en el distribuidor en Canada.

De acuerdo con la Ley para Etiquetado de Textiles y sus Reglamentaciones, no se
les exige a los fabricantes elaborar prendas que cumplan con dimensiones de
tallas especificas o0 que usen cddigos de tallas especificos. La determinacién de
las dimensiones de las prendas y la definicion de los cédigos de las tallas o de las
tallas en si se deja a discrecion del distribuidor. Sin embargo, cuando se ha
identificado una talla, esta debe ser exacta. La Junta Canadiense de Estandares
Generales (CGSB, por su sigla en inglés) publica las dimensiones del cuerpo de
mujeres y nifios, las dimensiones de la prenda y el nombre de la talla para
articulos de vestir especificos.>?

4.1.7 Aranceles y reglas de origen

Las reglas de origen en Canada son estrictas y, en virtud al Tratado de Libre
Comercio (TLC) entre Canada y Colombia, la documentacién apropiada y la
confirmacién de las reglas de origen son necesarias para que los bienes entren a
Canadé exentos de aranceles.

El origen es con frecuencia indicado como una de las areas donde se presentan
con mas frecuencia problemas relacionados con la adecuada clasificacion, las
reglas y la interpretacion y, la mayoria de las veces, tales problemas llevan a
conflictos y a malas interpretaciones, que a su vez se pueden convertir en un
ejercicio muy costoso. Mas aun, las reglas de origen bajo acuerdos de comercio
bilaterales especificos, como el que existe entre Colombia y Canada, son
particularmente complejas. Se recomienda firmemente a los exportadores visitar la
pagina web de la Agencia de Servicios Fronterizos de Canada (CBSA), e ingresar
a Memorandum D 11 para obtener los requisitos completos y la descripcién con
relacion a las reglas de origen para la clasificacion arancelaria y los requisitos.

51 www.tpsgc-pwgsc.gc.ca/chsa.
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Bajo el actual acuerdo, la importacion libre de impuestos solo se les otorga a los
productores colombianos que utilicen materiales comprados y producidos
localmente. Si la tela utilizada en Colombia debe ser importada, entonces la tasa
de impuesto aplicable en Canadéa es del 18%. Esto hace que la competencia para
los colombianos en los segmentos de los mercados masivos y a gran escala del
mercado de las confecciones en Canada, en gran parte dominado por los
proveedores asiaticos (China), sea dificil.

4.1.8 Impuestos

El gobierno federal aplica el 5% del Impuesto sobre Bienes y Servicios — IBS - a
casi todos los bienes y servicios que se venden en Canada. Solo los alimentos
que se venden en los supermercados, los servicios médicos y dentales y otros
pocos estan exentos del impuesto. Todas las importaciones estan sujetas al IBS,
el cual lo paga el importador cuando el producto ingresa a Canada. Ademas del
IBS, algunos bienes vendidos en Canadéa son gravados con impuestos federales al
consumo. Las importaciones de estos estan sujetas a un arancel equivalente al
arancel aduanero comun mas el arancel al consumo aplicado a productos
similares fabricados en Canada. Un impuesto provincial a las ventas al por menor
sobre la venta final de bienes y de algunos servicios al consumidor también es
cobrado por los minoristas en la mayoria de las zonas. Aunque afectan el precio al
por menor, estos impuestos a las ventas nunca se aplican directamente a las
importaciones.

4.1.9 Las comercializadoras internacionales, fuerza efectiva de promocién

La forma de gestion, “tercerizacion”, intermediacion, asesoria, representacion,
como quieran utilizarse, las comercializadoras internacionales — CI- son un apoyo
fundamental para quienes aspiran conquistar plazas internacionales.

Exportar es sinbnimo de crecimiento, apertura y éxito. Eso lo saben hoy todas las
empresas nacionales -sin distingo de tamafo, experiencia o linea de producto- y
por eso, dentro de sus objetivos individuales e inmediatos ésta abrir nuevos y
mejores espacios para la comercializacion de sus productos. Sin embargo, en ese
gran salto, son también muchas las que olvidan que para exportar no es suficiente
producir elementos de calidad u ofrecer precios competitivos.

Tras y durante la ruta exportadora, existen una serie de condiciones complejas
propias del mercado y de la empresa misma que deben ser objeto de un analisis
profundo y especializado por parte, preferiblemente, de organismos calificados
para evitar el fracaso y asegurar una comercializacion internacional exitosa. Estos
organismos son las Comercializadoras Internacionales CI.

En términos generales, pueden definirse la ClI como una sociedad mercantil

especializada con una gran capacidad para detectar y generar negocios de larga
duracion y concretarlos en los diferentes mercados mundiales.
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A nivel global, las Cl son reconocidas como “Trading Company”, una forma de
“Gestion de Mercado indirecto” dirigidas a las empresas productoras de bienes y
servicios que desean moverse o estan en el ambito del comercio internacional, o
bien, como “Empresas de gestion de exportacion y/o consultores de Exportacion
(Export Manager Company), modalidad mas comun que opera bajo el sistema
de Outsoucing o tercerizacion.

Las CI deben tener un amplio portafolio de servicios basado en el estudio de los
elementos que afectan y componen el mercado de sus clientes, incluyendo las
tendencias, la competencia, los canales de distribucion, la logistica de la
exportacion, los tiempos de despachos y entrega, el mantenimiento y contacto de
clientes, el contacto con distintas comercializadoras, entre otros.

Ventajas de las Comercializadoras®?. Frente a la pregunta si es adecuado
utilizar las comercializadoras o no, es fundamental revisar las condiciones en las
cuales se desenvuelve el proceso de comercializacion local y sin duda, exportar
directamente es la via mas ardua y costosa que podria enfrentar una empresa si lo
hace de forma independiente y tiene ademas una estructura mediana o pequefia.

De hecho, la poca capacidad de apoyo y organizacion de gremios y asociaciones,
la falta de financiacion, el desconocimiento y por ende, poco aprovechamiento de
los instrumentos estatales de promocion a las exportaciones se mezclan con las
debilidades estructurales de las empresas que son la verdadera razén de su
incapacidad para exportar. En el siguiente esquema, “punta del iceberg”, es claro
gue los problemas estan en la base: en el conocimiento del mercado, la estructura
de la empresa y la necesidad de implementar la ingenieria de la exportacién”.

Con este panorama es mucho mas provechoso para las empresas, entonces,
apropiar la figura de la comercializacién promocional o asociativa, que podriamos
llamar también de efecto “bus”, pues todas las actividades propias del proceso
exportador implican, ademés de gastos, estar sumergidos en un mar de dudas
relacionadas con el comienzo y los procesos para una negociacion internacional,
la identificaciébn del volumen de mercado, la identificacion y contacto de los
intermediarios y clientes extranjeros, los incentivos para las actividades y
productos, etc., entonces frente a la necesidad de optimizar y orientar
estratégicamente los recursos disponibles, la sociedad es una excelente salida.

En primera medida, las ventajas de trabajar bajo esta figura, son el resultado de
un esfuerzo mancomunado que tiene como base un proyecto o plan exportador
previo, realizado por la Cl, que establece metas cuantificables de Mercado y
Ventas comunes de mayor alcance.

52 Disponible en internet: http://www.google.com.co/#q=FLOREXOTICAS+C.|.&ei=RNZ6UYOwLY -
g4APhr4CgDQ&start=10&sa=N&fp=1&biw=1600&bih=762&bav=0n.2,or.r gf.&cad=b. Consultado el 26 de septiembre de
2013.
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En el mismo sentido los riesgos son compartidos, reduciéndose de igual manera
las pérdidas por inexperiencias.

El trabajo de investigacion y analisis de la comercializadora, su organizacion
interna y la asesoria de personal idoneo le permite a las empresas contar con un
plan de exportacibn coherente, organizado y atractivo para que compradores
serios se fijen en ellas. No se trata de empresas solas y desconocidas tratando de
impactar sino de una unidad especializada, que debe tener una CI especializada
en su segmento de mercado, para que la calidad de los negocios sea de
relaciones duraderas, como suele pasar.

La posibilidad de tener consultores preparados al servicio de la empresa es crucial
cuando se desconoce totalmente el mercado a penetrar, en este caso el consultor
es alguien que por su formacion académica, experiencia en el campo, didactica y
claridad de transmisidn de conceptos, puede actuar en varios niveles. La inversion
se vera traducida en la reduccion de otros costos, estrategias efectivas, etc.

Comercializadora Internacional o C.I: Son sociedades constituidas en
cualquiera de las formas establecidas en el Codigo de Comercio.

En términos generales, pueden definirse la ClI como una sociedad mercantil
especializada con una gran capacidad para detectar y generar negocios de larga
duracion y concretarlos en los diferentes mercados mundiales. Las C.l. son
organismos calificados para evitar el fracaso y asegurar el éxito en una
comercializacion internacional.

4.2 ANALISIS DE ENTORNOS
4.2.1 Entorno cultural
Canada constituye un mosaico cultural Unico, donde cohabitan mas de 200
grupos étnicos.

El gobierno federal reconoce oficialmente el caracter multicultural de la sociedad
canadiense y promueve la diversidad cultural dentro de los organismos oficiales
del pais.

La diversidad cultural y social de Canada se refleja en la creacién artistica del pais
y aporta una dimension universal a sus recientes manifestaciones. Estas ocupan
un lugar destacado en el panorama internacional y dan muestra de un fuerte
dinamismo y una enorme creatividad.

La cultura de Canada, es el resultado de su historia, geografia, sistema politico,

etc. Como nacion de colonos, Canada ha sido formada y moldeada por las
oleadas de migraciones que se han combinado para formar colectivamente una

116



mezcla Unica y atractiva de costumbres, rituales, tradiciones y gastronomia, las
caracteristicas culturales que han marcado el desarrollo socio-cultural de la
nacion.

Canada es un pais bilingle: el inglés y el francés son sus lenguas oficiales. En
asuntos legales y de gobierno, el inglés prevalece en todas las provincias excepto
en Quebec, donde las versiones en inglés de todos los estatutos actian como
arbitro final en las controversias de interpretacion.

Ademas de los dos idiomas oficiales de Canad4, también hay muchas lenguas
minoritarias que se hablan en el pais. Estas lenguas se remontan a los patrones
de inmigracién en Canad4, patrones que han cambiado drasticamente en los
altimos afos.

En Canada, como en muchos paises desarrollados, la afiliacion religiosa es mucho
mas frecuente que la observancia religiosa, aunque las estadisticas oficiales
varian segun el grupo étnico y religioso. La mayoria de los canadienses indican
pertenecer a algun tipo de afiliacion religiosa, a menudo al cristianismo.

Identificar una cocina particular de Canada no es una propuesta facil, ya que el
caracter multiétnico y la composicion multicultural de Canada han dado lugar a
una amplia gama de preferencias y estilos de cocina.

El deporte es muy popular en Canada, tanto desde el punto de vista de la
participacion como el de formar parte del publico. Los canadienses tienen muchos
deportes favoritos, sobre todo dos deportes nacionales del pais: el hockey sobre
hielo y el lacrosse.

4.2.2 Entorno ambiental

El gobierno canadiense considera que una buena politica ambiental es una buena
politica econdmica y que un ambiente saludable y una economia prospera son
metas compatibles, esa es la esencia del desarrollo sostenible.

La legislacion en materia ambiental en Canada, es acorde con el desarrollo
econémico y cultural del pais y la preocupacién por parte de los entes
gubernamentales y de la sociedad en general por la proteccion del medio
ambiente es importante.

Las decisiones y leyes pueden provenir tanto del gobierno federal como del
gobierno de cada una de las provincias.

La ley que enmarca la proteccién al medio ambiente fue expedida en 1988 por

parte del gobierno federal, a través del Canadian Enviromental Protection Act. Los
propésitos principales de esta ley son la regulacién sobre sustancias toxicas
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(asbesto, plomo, mercurio entre otras) tanto en produccion nacional como en
exportacion e importacion.

La region de Ontario, la mas industrializada de Canada, tiene su propia legislacion
en materia ambiental a través del Enviromental Protecction Act. En cuanto a
certificados o aprobaciones, estas se deben obtener a través del Ministerio del
Medio Ambiente de Ontario.

4.2.3 Entorno legal

La ley se basa fundamentalmente en la Constitucién del pais, que esta constituida
por diferentes actos escritos y no escritos, costumbres, decisiones judiciales y
tradiciones. El sistema judicial se basa en la "Common Law" inglesa, excepto en
Quebec donde prevalece un sistema de derecho civil calcado al derecho francés.

El papel judicial juega un papel importante en la interpretacion de la ley; tiene el
poder de derogar las leyes que violan la constitucién. La Corte Suprema de
Canada es la instancia judicial mas alta del pais.

En Quebec el derecho comercial se inspira en el Cédigo Civil francés, mientras
que el derecho comercial de las provincias angléfonas se inspira en gran medida
en el derecho inglés.

En Canada, el poder de regular las operaciones comerciales esta repartido entre
los gobiernos federales y provinciales.

Los contratos deben estar redactados en una de las dos lenguas oficiales. Es
preferible preparar un contrato con un abogado o un especialista en derecho
mercantil o derecho de la empresa.

Canada es un Estado de derecho. Los residentes extranjeros pueden beneficiarse
de tratamientos correspondientes a los ciudadanos del pais, incluyendo los casos
de litigios comerciales. Canada esta considerado como uno de los paises menos
corruptos del mundo.

4.3 ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO A LA EXPORTACION

Para el proyecto de exportacion de las pantalonetas a Canada se realiza el
respectivo analisis financiero a la exportacién. Se establecen flujos de caja para
las exportaciones a realizar en los proximos cinco afos y se proyectan los estados
de resultados de la Empresa, los cuales permiten conocer el capital necesario
para el plan exportador y visualizar el total de ingresos, al igual que los gastos y
costos en que se incurrird.
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Finalmente se realiza la respectiva evaluacién econémica respecto a la viabilidad
del plan de exportacion de pantalonetas a Canada, analizando previamente el
punto de equilibrio de la linea de produccion, ya que la propuesta para la empresa
Crema & Nata es que siga atendiendo la demanda local, y que se realice una
produccion extra para exportar, es decir que pueda incrementar el volumen de
sus ventas, consiguiendo nuevos clientes en el exterior, logrando llegar a nuevos
mercados.

De esta forma la empresa Crema & Nata fortalece sus finanzas y gana
experiencia en el ambito de los negocios internacionales.

4.3.1 Punto de equilibrio actual

Los costos se pueden clasificar como fijos y variables, dependiendo de si estan o
no relacionados con los volumenes de produccion. Para el célculo del punto de
equilibrio, se tuvieron en cuenta la totalidad de costos fijos en que incurre la
empresa actualmente, con el fin de que éste indicador sea un referente para iniciar
el proceso exportador, puesto que es importante resaltar que toda nueva
estrategia debe consultar el analisis del punto de equilibrio ya que el objetivo es
como minimo no generar pérdidas a la empresa con la linea de producto.

Los costos fijos en los cuales incurre Crema & Nata para la fabricacion actual de
las pantalonetas, se detallan en la siguiente tabla.

Tabla 49. Costos Fijos

EMPRESA CREMA & NATA

RELACION DE COSTOS FIJOS

NOMINA $7.043.837
HONORARIOS $ 600.000
ARRENDAMIENTO $ 630.000
SERVICIOS PUBLICOS $ 420.000
SEGURIDAD $ 140.000
DEPRECIACION $1.104.855
TOTAL COSTO FIJO MENSUAL | $9.938.692

Fuente: Elaboracién propia, con datos suministrados en la empresa.

Los costos variables en los cuales incurre Crema & Nata para la fabricacion actual
de las pantalonetas, se contemplan en la siguiente tabla.
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Tabla 50. Costos Variables

EMPRESA CREMA & NATA
RELACION DE COSTOS VARIABLES

Materia prima Costo
Tela Dril elaborada en algodén
Hilo de algodén - hilaza
Botones
Cremallera
Plastiflechas
Etiqueta - Marquilla 500
TOTAL COSTO VARIABLE 13.450

Fuente: Elaboracién propia, con datos suministrados en la empresa
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Actualmente la empresa Crema & Nata estima una utilidad de 35 % sobre el costo
de produccion, de esta manera establecen el precio de venta por pantaloneta de
$50.000 la unidad.

Teniendo esta informacion se procede a calcular el punto de equilibrio:

PUNTO DE EQUILIBRIO= COSTO FIJO
PRECIO - COSTO
VARIABLE

PUNTO DE EQUILIBRIO= $ 9.938.692

$50,000 - $13450

PUNTO DE EQUILIBRIO= $ 9.938.692 272
$ 36.550

Conforme a lo anteriormente expuesto, se obtiene como resultado que las
unidades minimas a producir mensualmente son 272 pantalonetas.

4.3.1.2 Costos

Las organizaciones que buscan el éxito empresarial deben controlar sus costos,
debido a que “la posicidon de costos bajos aporta a la compafia rendimientos
superiores al promedio en su industria, no obstante la presencia de potentes
fuerzas competitivas. Le proporcionan una defensa en contra de la rivalidad de los
competidores, pues los costos bajos significan seguir obteniendo rendimientos
después de que ellos hayan disipado las utilidades en la lucha. La protege frente a
los compradores poderosos, porque estos ejercen poder soOlo para bajar los
precios a nivel del siguiente rival mas eficiente” (PORTER, 2007)
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Por lo anterior, se recomienda que para lograr la disminuciéon en los costos
unitarios de produccion, se aumente el volumen de produccion, este excedente
sera el que se manejard en las exportaciones, de esta forma se optimizan los
costos fijos en el proceso de produccién.

Crema & Nata establece como politica de costos tener solo la mano de obra
necesaria para los volumenes de produccion de pantalonetas requeridos por
temporada. Para lograr llevar a cabo el plan exportador se requiere contratar tres
operarias adicionales, la propuesta es continuar abasteciendo el mercado local e ir
produciendo adicionalmente pantalonetas tipo exportacion, las cuales se irdn
almacenando por un periodo aproximado de un afio, puesto que se realizara una
exportacién anual.

4.3.2 Distribucion fisica Internacional

Los costos de logistica de distribucion fisica internacional se refieren al costo de
las actividades que debe realizar la empresa para entregar el producto al
comprador internacional, segun los términos de la negociacion.

El valor del producto sufrira variaciones que guardan relacién con los términos de
negociacion definidos con el comprador en el exterior. Como consecuencia de los
términos de negociacion, hay que tener en cuenta costos como embarque,
seguros, impuestos, manipulaciéon de carga. Varian en funcién del lugar de
entrega de la mercancia y de las condiciones de entrega definidas en la
negociacion.

Inicialmente se estableci6 el transporte aéreo, debido a la rapidez del mismo, pero
analizando el costo del mismo se decide que es mejor opcion realizar la
exportacion por via maritima.

La exportacion genera gastos de logistica y distribucion fisica internacional, en
funcién del inconterm de negociacién. La estimacion de estos gastos se hace con
la cotizacién previamente recibida y con la liquidacién de los gastos remitidos por
el agente de carga y de aduana, quien interviene en la formalizacién de la
exportacion.

El valor del producto se conforma por el costo del producto, el empaque y el
embalaje para el proceso de exportacion, y la utilidad esperada en el proceso,
establecida de acuerdo con los margenes de utilidad de la empresa.

A continuacion, en la tabla 51, se realiza el detalle de los costos de la distribucion
fisica internacional, contemplados en la matriz de costos que maneja Procolombia,
antiguo Proexport:
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Tabla 51. Matriz de costos de distribucién fisica internacional

MATRIZ DE COSTOS DED.F.I. -

PLAN EXPORTADOR

| PRODUCTO: Nombre Técnico o Comercial Pantaloneta en Dril para Hombre
I POSICIQN ARANCELARIA (PA@S EXPORTADOR) 6103,42,00
POSICION ARANCELARIA (PAIS IMPORTADOR) 6103,42,00
INFORMACION BASICA DEL PRODUCTO ll UNIDAD COMERCIAL DEVENTA Docena
\Y VALOR EX- WORKS POR UNIDAD COMERCIAL $ 382.035
v EMPAQUE Caja de Cartén
DIMENSIONES 60 x40x14.5
VI ORIGEN: / PAIS - PUNTO DE CARGUE Colombia - Buenaventura
Vi DESTINO / PAIS - PUNTO DE DESEMBARQUE - ENTREGA i
INFORMACION BASICA DEL EMBARQUE VIl PESO TOTAL KG 4359
X UNIDAD DE CARGA Cajas
X UNIDADES COMERCIALES 585
X1 VOLUMEN TOTAL EMBARQUE CM3 - M3 20,52
XII TERMINO DE VENTA (INCOTERM) CIF
OTRA INFORMACION DE IMPORTANCIA Xl FORMA DEPAGO Y TIEMPO Carta crédito 30 dias
XIV TIPO DE CAMBIO UTILIZADO $ 2.350,00
T.R.M. $ 2.350
UNIDADES DE PANTALONETAS - PLAN EXPORTADOR 14.040
VIA: MARITIMA
CONCEPTO COSTOS EXPORTACION
Costo Unitario | Costo Total $COP Costo Total
$US
1 EMPAQUE $ 175,00 $ 2.457.000 ['$ 1045,53
2 EMBALAJE $ 3511 $ 492.975 ['$ 209,78
VALOR MERCANCIA $ 31626,15 $ 188.949,39
A VALOR EXW $ 31.836,26 $ 446.981.051 | $ 190.204,70
GCostos: Direcias:
3 UNITARIZACION $ - $ -
4 MANIPULEO LOCAL EXPORTADOR $ 37,70| $ 529.260 ['$ 225,22
@ 5 DOCUMENTACION $ -1$ - $ -
(o) 6 TRANSPORTE (HASTA PUNTO DE EMBARQUE) $ 135,33 $ 1900.000 ['$ 808,51
<D( 7 ALMACENAMIENTO INTERMEDIO $ 46671'$ 655.200 T$ 278,81
E 8 MANIPUELO PREEMBARQUE $ 29.231'$ 410.352 1$ 174,62
8 9 MANIPULEO EMBARQUE $ 276413 388.000 T$ 165,11
E 10 PESAJE $ 169 $ 23.760 ['$ 10,11
" 1 MONTACARGA, EQUIPOS, ARRASTRE $ 2513] $ 352.800 ['$ 150,13
5 12 AGENTES $ 30,05 $ 421862 1$ 179,52
COSTO DE LA DFIPAIS EXPORTADOR $ 32.169,68| $ 451.662.285 [$ 192.196,72
B VALOR: FCA.
[} VALOR: FAS
D VALOR: FOB $ 32.169,68 | $ 451.662.285 ['$ 192.196,72
TRANSPORTE INTERNACIONAL $ 290,60 $ 4.080.000 '$ 1736,17
<Z( DOCUMENTACION $ 10,26 $ 144.000 ['$ 61,28
g ] E VALOR CFR $ 32.470,53 | $ 455.886.285 ['$ 193.994,16
23 E VALOR CPT
é 5 SEGURO INTERNACIONAL $ 160,85 $ 2.258.311 ['$ 960,98
= [ G VALOR CIF
= H VALOR CIP

Fuente: Proexport Colombia
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El precio del producto en mercados internacionales tiene tres componentes
basicos, el costo del bien, el margen de utilidad y los gastos de distribucion fisica.

El costo EXW es definido como el costo del producto listo para entregar al
comprador en las instalaciones del exportador, considera la mercancia ya
embalada, debidamente dispuesta para el medio de transporte.

El andlisis realizado condujo a definir el precio EXW de la exportacion en
USD$190.204,70 si se consideran gastos de distribucion fisica internacional de
USD$4.750.44 para entregar la mercancia CIF, el precio se definiria en
USD$194.955.15.

4.3.3 Andlisis financiero

El analisis financiero esta integrado por elementos informativos y cuantitativos que
permiten decidir la viabilidad del presente plan exportador, en ellos se integra el
comportamiento de las operaciones necesarias para que el proyecto marchey se
visualice a la vez el crecimiento del mismo en un periodo de cinco afos.

En la evaluacion se contemplan las variables que intervienen en el desarrollo e
implementacion, se considera el costo que se requiere para operar el proyecto del
plan exportador, en términos financieros, hasta finalmente obtener los indicadores
que permitan evaluar la rentabilidad del proyecto, visualizando su rentabilidad y
recuperacion del mismo en el tiempo.

Las proyecciones financieras de la empresa Crema & Nata como se menciond
anteriormente, se realizan para un periodo de cinco afos, se especifica el
comportamiento de los datos en el primer afio, con precios constantes, y para los
afios posteriores se proyectan las cifras de los gastos y costos de acuerdo a la
inflacion proyectada, segun informe de proyecciones econdémicas de mediano
plazo del grupo Bancolombia, con fecha Febrero 2015, basado en datos
estadisticos del DANE y de Banco de la Republica.

La inversion inicial que se debe realizar para exportar las pantalonetas se estima
en $80.000.000, la cual sera cubierta por un préstamo con el BANCOLOMBIA, y
el resto del capital de trabajo necesario sera cubierto con las utilidades obtenidas
durante los primeros afos. La rentabilidad de la actividad productora, genera
confianza para acceder al crédito inicial, el que se hace necesario para la
implementacion del proyecto. Igualmente cabe destacar que se manejara crédito
con los proveedores de la materia prima.
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4.3.3.1 Ingresos - Ventas

Los ingresos del plan exportador de la empresa Crema & Nata se causan durante
cada periodo conforme a las normas legales vigentes. La proyeccion a cinco afios
de las exportaciones se reflejan en la tabla 52.

Se realiza un supuesto en el volumen de ventas, durante los proximos cinco afos
de 14.040 unidades, las cuales corresponden a 5.400 de la produccion propia
mas las 8.640 de la maquila contratada. Estas unidades seran constantes puesto
gue se proyecta un crecimiento en volimenes de venta a partir del sexto afio, que
es cuando se empieza a tener experiencia en el tema de la exportacion.

Se estima que el precio optimo que los clientes pagarian por el producto es de
USD$14, se calculan las ventas de acuerdo a la TRM proyectada segun informe
de proyecciones econdmicas de mediano plazo del grupo Bancolombia, con fecha
Febrero 2015, basado en datos estadisticos del DANE y de Banco de la
Republica.

Tabla 52. Proyeccién de las exportaciones

EMPRESA CREMA & NATA - PLAN EXPORTADOR
PROYECCION DE VALOR DE EXPORTACIONES

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

UNIDADES 14.040 14.040 14.040 14.040 14.040
PRECIO - USD $ 143 1413% 1413$ 1413$ 14
TRM PROYECTADA $ 2.350,00 | $ 2.280,00 | $ 2.380,00 | $ 2.440,00 | $ 2.510,00

VALOR VENTAS USD
VALOR VENTAS COP

194.955 | $ 194.955 | $ 194.955 | $ 194.955 | $ 194.955
458.144.596 | $ 444.497.736 | $ 463.993.251 | $ 475.690.560 [ $ 489.337.420

&* | A

VALOR UNITARIO -

$COP $ 32.631,38 | $ 31.659,38 | $ 33.047,95 | $ 33.881,09 | $ 34.853,09

Fuente: Elaboracioén propia

4.3.3.2 Egresos

4.3.3.2.1 Valor nbmina

Se prevé, que el proyecto exportador, requerird un director de exportacion, que
maneje aspectos logisticos y administrativos, para lo cual se contratard un
profesional en comercio internacional, con un salario de $1.200.000 mensual.
Igualmente se requerira un promotor de ventas, un ingeniero para control de
calidad y 3 operarios de planta.
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El valor de la nébmina del presente plan exportador, se detalla en la tabla a
continuacion:

Tabla 53. Valor nomina plan exportador

VALOR DE NOMINA PLAN EXPORTADOR EMPRESA CREMA & NATA |

PREST. SEGURIDAD N
DETALLE SALARIO [AUXILIO DETTE SOCIALES SOCIAL TOTAL MES |TOTAL ANO 1
DIRECTOR DE EXPORTACION - ADMON $ 1.200.000 [ $ 74.000 | $ 231.268 | $ 264528 |$ 1.769.796 | $ 21.237.557
PROMOTOR VENTAS - GASTO DE VENTA $ 800.000|$ 74.000 | $ 187.628 | $ 176.352 [ $ 1.237.980 | $ 14.855.765
CONTROL DE CALIDAD - COSTO $ 1.000.000 | $ 74.000 | $ 187.628 | $ 220.440 | $ 1.482.068 | $ 17.784.821
3 OPERARIOS DE PLANTA - COSTO $ 1.933.050 | $ 222.000 | $ 460.997 | $ 426.122 | $ 3.042.168 | $ 36.506.019
TOTAL NOMINA $ 4.933.050 | $ 444.000 | $ 1.067.522 | $ 1.087.442 |$ 7.532.013 [ $ 90.384.161
CONTABILIZADO ASI:
GASTOS DE ADMON $ 1.769.796
GASTOS DE VENTAS $ 1.237.980
COSTO DE PRODUCCION $  4.524.237
$ 7.532.013

Fuente: Elaboracion propia

4.3.3.2.1 Costos

El costo es el valor en dinero que representa la fabricacion del producto
(pantaloneta). Esta conformado por el precio de la materia prima e insumos
necesarios para la confeccion, el precio de la mano de obra directa empleada en
su produccion y los costos indirectos de fabricacion.

Como se detalla en la tabla 54, los costos indirectos de fabricacion incluyen el
valor de la depreciacion de las maquinas que se utilizan en el proceso de
fabricacion de las prendas y el costo de los empaques primarios y secundarios
que se utilizan para empacar las mismas.

Los valores de los costos del segundo afio son proyectados de acuerdo con el ipc

del afio, asi sucesivamente afio a afio, durante los siguientes cuatro afios, de
acuerdo con el valor del afio inmediatamente anterior.
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Tabla 54. Costos de produccion

EMPRESA CREMA & NATA - PLAN EXPORTADOR

UNIDADES DE PRODUCCION

ANO 1

MES ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PRODUCCION ACTUAL 450 5400 5400 5400 5400 5400
MAQUILA 720 8640 8640 8640 8640 8640
TOTAL EXPORTACION | 1170 14040 14040 14040 14040 14040
COSTO DE PRODUCCION PROPIA
UNIDADES DE PRODUCCION ANUAL: 5,400
VALOR - - o g N
UNITARIO ANO 1 ARO 2 ARO 3 ARNO 4 ANO 5
MATERIA PRIMA $ 13450 [$  72.630.000 | $ 74.881.530 [$ 77.053.094 [ $ 79.441.740 [ $ 81.824.993
M.O.D. $ 10.054 [$  54.290.840 | $ 55.973.856 [$ 57.597.098 | $ 59.382.608 [ $ 61.164.086
CIF - DEPRECIACION |$ 1344 [$ 7.258.260 | $ 7.483.266 [ $  7.700.281 |$ 7.938.989 | $  8.177.159
CIF - EMPAQUE $  210|$ 1.131.479 |$ 1.166.555 [$ 1.200.385 | $ 1.237.597 | $ 1.274.725
TOTAL $ 24.848 [ $ 135.310.579] $139.505.207 | $ 143.550.858 | $ 148.000.934 | $ 152.440.962
COSTO DE MAQUILA
UNIDADES DE PRODUCCION ANUAL: 8,640
VALOR - - s - N
UNITARIO ARO 1 ARO 2 ARO 3 ARNO 4 ANO 5
MATERIA PRIMA $ 13.450 [$  116.208.000 | $ 119.810.448 ['$ 123.284.951 | $ 127.106.784 | $ 130.919.988
M.O.D. $ 9.000[$  77.760.000 | $ 80.170.560 [$ 82.495.506 | $ 85.052.867 | $ 87.604.453
CIF - EMPAQUE $  210($ 1.818.496 | $ 1.874.870 [$ 1.929.241 | $ 1.989.047 | $  2.048.719
TOTAL $ 22660 | $ 195.786.496 | $201.855.878 | $ 207.709.698 | $214.148.699 | $ 220.573.160
| GRAN TOTAL | | $  331.097.075] $341.361.084 | $ 351.260.556 | $ 362.149.633 | $ 373.014.122 |
COSTO DE PRODUCCION PLAN EXPORTADOR
UNIDADES DE PRODUCCION ANUAL: 14,040
VALOR - - - - N
UNITARIO ARO 1 ARO 2 ARO 3 ANO 4 ANO 5
MATERIA PRIMA $ 13.450 [$  188.838.000 | $ 194.691.978 | $ 200.338.045 | $ 206.548.525 | $ 212.744.981
M.O.D. $ 9.405|$ 132.050.840 | $ 136.144.416 | $ 140.092.604 | $ 144.435.475 | $ 148.768.539
CIF - DEPRECIACION [$ 1.344[$ 7.258.260 | $ 7.483.266 | $ 7.700.281 |$ 7.938.989 | $  8.177.159
CIF - EMPAQUE $  1.344 (3 2.949.975 [$ 3.041.424 |$ 3.120.626 | $ 3.226.644 | $  3.323.443
TOTAL $  331.097.075| $341.361.084 | $ 351.260.556 | $ 362.149.633 | $ 373.014.122

Fuente: Elaboracion propia

Se evidencia que el proyecto se hace eficiente en cuanto la optimizacion de
costos, al producir mayor cantidad de prendas se absorbe mejor los costos fijos,
haciendo de este un proyecto competitivo y rentable,
inversion relativamente baja se obtienen buenos resultados a largo plazo.
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4.3.3.2.2 Gastos Administracion

Representan los gastos contraidos en el control y en la direccion de la empresa.
Los valores de los gastos del segundo afio son incrementados de acuerdo con el
ipc proyectado del afio, asi sucesivamente afio a afio, durante los siguientes
cuatro afos, de acuerdo con el valor del afilo inmediatamente anterior. Por este
motivo los gastos administrativos no estdn marcados por cambios significativos,
pues el total de estos no incrementaran significativamente con relacion al total de
los gastos del afio anterior.

Las cifras mas representativas de los gastos de administracion se explican a
continuacion: el valor de la nébmina incluye el salario y demas prestaciones de ley
del &rea administrativa, representada por el director de exportacion, el valor de los
honorarios corresponde al pago del contador por su asesoria contable y tributaria,
el arriendo obedece a valor de alquiler de bodega adicional para almacenar la
produccion con destino a la exportacion, el valor de los servicios incluye acueducto
y alcantarillado, energia eléctrica y celular

4.3.3.2.3 Gastos de Ventas
Son las erogaciones que estan directamente relacionadas con la operacion de
ventas en si, en desarrollo de la actividad exportadora de las prendas y las demés
gue le son complementarias.

El gasto de nomina incluye el salario y demas prestaciones de ley
correspondientes al promotor de ventas.

La publicidad comprende los rubros en que incurrira para el desarrollo de las
estrategias de ventas.

Los valores de los gastos del segundo afio son incrementados de acuerdo con el
ipc proyectado del afio, asi sucesivamente afio a afio, durante los siguientes
cuatro anos, de acuerdo con el valor del afio inmediatamente anterior

4.3.3.2.3 Gastos No operacionales
Corresponde a los intereses que se causan por el préstamo para la inversion
inicial del proyecto.

4.3.3.3 Estado de Resultados

En la tabla 55 se analiza la utilidad marginal de la exportacion, es decir aquella
utilidad que genera la exportacion, en forma independiente a la operacion normal
de la empresa Crema & Nata. Su estimacion contempla las ventas originadas por
el proyecto exportador, el costo de la mercancia vendida al exterior y los gastos
que se generan por el proyecto exportador.
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Tabla 55. Estado de resultados proyectado

EMPRESA CREMA & NATA - PLAN EXPORTADOR
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO A CINCO ANOS

DESCRIPCION

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

VENTAS

$ 458.144.596

$ 444.497.736

$ 463.993.251

$ 475.690.560

$ 489.337.420

-COSTO DE VENTAS

$ 331.097.075

$ 341.361.084

$ 351.260.556

$ 362.149.633

$ 373.014.122

UTILIDAD BRUTA

$ 127.047.522

$ 103.136.652

$ 112.732.695

$ 113.540.927

$ 116.323.298

28% 23% 24% 24% 24%

GASTOS DE ADMINISTRACION $

47.517.557 [ $ 48.990.601 | $ 50.411.328 [ $ 51.974.080 | $ 53.533.302
GASTOS DE VENTAS $ 35.019.310 | $ 36.104.909 [ $ 37.151.951 | $ 38.303.662 | $ 39.452.772
UTILIDAD OPERACIONAL $ 44.510.655 | $ 18.041.142 [ $ 25.169.416 | $ 23.263.186 | $ 23.337.225
INGRESOS NO OPERACIONALES $ - $ - $ - $ - $ -
GASTOS NO OPERACIONALS $ 21.740.825 | $ 22.414.791 | $ 23.064.820 [ $ 23.779.829 | $ 24.493.224
UTILIDAD ANTES DE IMPTO $ 66.251.480 | $ 40.455.933 | $ 48.234.235 [ $ 47.043.014 | $ 47.830.448

IMPUESTO DE RENTA $ (16.562.870)] $ (10.113.983)] $ (12.058.559) $ (11.760.754)] $ (11.957.612)

UTILIDAD DESPUES DE IMPTO

$ 49.688.610 | $ 30.341.949 $ 36.175.676
11% 7% 8%
Fuente: Elaboracioén propia

$ 35.282.261
7%

$ 35.872.836
7%

Se observa que no se incrementan las utilidades a medida que transcurre el
tiempo, por la incidencia de la tasa representativa de mercado (TRM) en la
rentabilidad del proyecto.

Al contemplar las proyecciones, bajo el supuesto que se venda cada unidad a
USD$14 y que el margen de contribucion sea del 35%, la proyeccion para los
cinco anos arroja resultado positivos

El inventario rota anualmente, debido a que cada afio se realiza la exportacion
correspondiente.

4.3.4 Analisis de rentabilidad

Una vez efectuada la evaluacion, sustentada ésta en cifras, las cuales fueron
evaluadas en el flujo de caja de la empresa Crema & Nata, proyectado a cinco
afos, se observa un muy buen prondstico, justificado por la utilidad positiva que se
obtendra al realizar las operaciones de exportacion en dicho periodo.

La viabilidad del proyecto de exportacibn de pantalonetas a Canada esta

demostrada, la VAN es positiva, lo que significa que este proyecto esta creando
valor, la tasa de retorno minima es el 20% y nuestra TIR de 64% supera esta
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proyeccion. La cual refleja la rentabilidad del proyecto es decir, los flujos que
genera son suficientes para cubrir la inversion inicial de los $80.000.000 vy
generar una rentabilidad, correspondiente a los intereses sobre el capital
invertido.

La tasa de descuento representa la mejor tasa de rentabilidad alternativa que
puede obtener la empresa como inversionista del presente plan exportador, es
decir equivale a la tasa minima de rendimiento al que aspira la empresa Crema &
Nata si decide no realizar el plan exportador.

Por las razones expuestas anteriormente, se demuestra la pertinencia de realizar
el proyecto.

4.3.4.1 Flujo de caja

En el periodo cero se refleja un flujo de neto equivalente al préstamo que se
requiere menos la inversion necesaria, se relaciona el capital de trabajo para
costos y gastos, que en nuestro caso seria lo correspondiente a los costos del
afio 1 de materia prima, en los periodos siguientes se ubican los costos y gastos
correspondientes en el periodo respectivo.

Para evaluar el proyecto se tiene en cuenta una tasa de descuento del 20%, cifra
que representa el rendimiento minimo esperado de la inversion a realizar.

En la tabla 56 se aprecia el respectivo flujo de caja.
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Tabla 56. Flujo de caja proyectado

EMPRESA CREMA & NATA

FLUJO DE CAJA PROYECTADO - PLAN EXPORTADOR

CONCEPTO 0 1 2 3 4 5
Ingresos por ventas $ 458.144.596 | $ 444.497.736 [ $ 463.993.251 | $ 475.690.560 | $ 489.337.420
|Cajainicial $  (108.838.000)| $ 100.943.480 | $ 75.805.028 | $ 60.465.687 | $ 36.496.644
Préstamo $80.000.000
Aporte de capital
TOTAL DE INGRESOS $ 80.000.000 | $ 349.306.596 | $ 545.441.216 $ 539.798.279 | $ 536.156.247 $ 525.834.064
EGRESOS
Comprade materia prima $ 188.838.000 $ 194.691978 | $ 200.338.045 | $ 206.548.525 | $ 212.744.981
Costo de personal - produccién $ 132.050.840 | $ 136.144.46 | $ 140.092.604 | $ 144.435.475 | $ 148.768.539
Costo - Empaque $ 2.949.975 | $ 3.041424 | $ 3.129.626 | $ 3.226.644 | $ 3.323.443
Gastos de personal - Admc’)nl $ 21237557 [ $ 21895.921| $ 22.530.903 | $ 23.229.361 [ $ 23.926.242
Otros gastos de administracion $ 26.280.000 | $ 27.094.680 | $ 27.880.426 | $ 28.744.719 | $ 29.607.060
Gastos de personal - Ventas | $ 14.855.765 | $ 15.316.294 | $ 15.760.466 | $ 16.249.040 | $ 16.736.512
Gastos de ventas- publicidad $ 9.000.000 | $ 9.279.000 | $ 9.548.091 [ $ 9.844.082 | $ 10.139.404
Logistica internacional $ 11.163.545 | $ 11509.615 [ $ 11843394 | $ 12.210.539 | $ 12.576.856
Amortizacion préstamo $ 9.084.610 | $ 11.685.199 | $ 15.030.235 | $ 19.332.830 | $ 24.867.102
Pago de Intereses $ 19.340.825 | $ 19.940.391 | $ 20.518.662 | $ 21154.740 | $ 21789.383
Otros gastos financieros $ 2.400.000 | $ 2.474.400 | $ 2.546.158 | $ 2.625.088 | $ 2.703.841
Compra de activos fijos $ - $ - $ - $ - $ -
Pago de Impuestos $ $ 16.562.870 | $ 10.113.983 [ $ 12.058.559 | $ 11.760.754
TOTAL EGRESOS $ 188.838.000 | $ 248.363.117 $ 469.636.187 $ 479.332.592 $ 499.659.602 | $ 518.944.116
SALDO FINAL EN CAJA| $ (108.838.000)| $ 100.943.480 | $ 75.805.028 | $ 60.465.687 | $ 36.496.644 | $ 6.889.949
TASA DE DESCUENTO | 20% | [ VPN|  $3.285.199 | TIR] 64%

Fuente: Elaboracién propia

Al analizar el flujo de caja, como se aprecia a la tabla 56, podemos concluir desde
el punto de vista financiero, al observar la TIR, que esta por encima de la tasa de
descuento, la que se ha definido como su tasa minima de retorno, por lo que se
concluye que el proyecto es factible y se confirma su viabilidad y conveniencia

financiera.
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4.4 ANALISIS REALIZADO AL PLAN EXPORTADOR PROPUESTO

Se puede afirmar que el plan exportador propuesto es factible, es decir
técnicamente si es posible, puesto que la empresa maquilando parte de la
produccion, puede realizar la exportacion con la cantidad propuesta; pero se
concluye que no es viable porque el plan no puede ser sostenible en el tiempo
puesto que no existen las condiciones Optimas para su realizacion y continuacion
periodica.

El plan exportador propuesto para la empresa Crema & Nata es rentable para el
periodo propuesto, pero en caso de desarrollarse estaria destruyendo valor dentro
de la empresa, puesto que esta decision tendria un costo de oportunidad
implicito, como lo analizaremos a continuacion.

En el momento en que se va a realizar la inversién del plan exportador, esta
presente el dilema y la incertidumbre de si es mejor invertir en esta opcién o en
otra. Cada opcion trae consigo ventajas y desventajas, las cuales hay que evaluar
para decidir cual permite un menor costo de oportunidad.

El costo de la oportunidad es aquello a lo que renunciaria la empresa Crema &
Nata al tomar la decision econémica de acumular los inventarios por un periodo
anual a dia, teniendo en cuenta que se toman decisiones en un medio exigente,
gue ofrece multiples posibilidades y alternativas.

Es importante destacar, que la propuesta plantea acumular inventarios durante
todo un afio, de esta forma poder reunir la cantidad necesaria y realizar la
exportacion de las 14.040 pantalonetas, esta situacidén evidencia una
inmovilizacion de capital de trabajo. Observando esta situacion se analiza que
esto destruye valor dentro de la empresa, puesto que se tendrian recursos
financieros inmovilizados, representados en una inversion cuantiosa en inventario
terminado, lo que tiene un costo financiero implicito e innecesario. Igualmente
existe un costo oculto por el control del mismo, representado en el tiempo que se
pierde cada vez que se realiza el conteo fisico del inventario e incluso la empresa
podria correr riesgos por incendios o robos.

Poseer un alto nivel de inventario inmovilizado, significa que el dinero estaria en
la bodega sin producir ninguna ganancia, en otras palabras, esto equivaldria al
costo de oportunidad de colocar el dinero en otro negocio.

Teniendo en cuenta que la empresa Crema & Nata ofrece un producto que
presenta una ventaja diferencial en relacidon con la competencia, se puede decir
gue aunque existe una viabilidad conceptual del plan exportador propuesto, no hay
viabilidad operacional, puesto que la empresa no cuenta con la capacidad de
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produccion propia necesaria Optima, que brinde una capacidad de respuesta que
esté a la altura de los mercados internacionales y que refleje su competitividad.

Por lo expuesto la recomendacion final es que la empresa Crema & Nata
se concentre en la ventaja competitiva del disefio y calidad del
producto, fortalezca el mercado nacional con niveles de inventarios Optimos,
incursione en la zona norte de nuestro pais y en un mediano plazo, cuando pueda
crecer su capacidad productiva el presente plan exportador se convierta en una
decision acertada, que le permita competir en el exigente mercado internacional.
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CONCLUSIONES

Del presente trabajo de investigacion, propuesta para la exportacion por parte de
la empresa Crema& Nata, de pantalonetas de punto de algodon, linea dirigida
principalmente para hombres adultos, se afirma que la puesta en marcha del
proyecto exportador hacia Canada es viable, y se concluye lo siguiente:

v Analizado el direccionamiento estratégico permitié visualizar el perfil de la
capacidad interna de la empresa y mejorar la formulacion de la mision y la
vision, estableciendo de manera formal el manual de funciones y los puntos
basicos para la politica de calidad.

v' A través del estudio de mercadeo, con base a las fuentes consultadas y a
los resultados obtenidos en las matrices, se define Canada como destino
de la exportacion de las 14.040 unidades.

v' Se desarroll6 el plan exportador, de acuerdo a las caracteristicas de la
empresa, concluyendo que es factible y viable financieramente,
constituyéndose en una excelente oportunidad de crecimiento para la
empresa.

v' Se concluye que el proyecto exportador es rentable ya que presenta una

TIR del 64%. Adicional a esto esta contribuyendo con el desarrollo del
centro del Valle del Cauca y por ende para el crecimiento de nuestro pais.
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RECOMENDACIONES

Con fundamento a lo desarrollado en el presente plan exportador, se logra
establecer una serie de recomendaciones, con el propdsito que sean tenidas en
cuenta por parte de los directivos de la empresa Crema & Nata o por las demas
empresas interesadas en el tema, las cuales se plasman a continuacion.

v

Hacer oportunamente los ajustes necesarios al direccionamiento
estratégico, aqui planteado e implementar el plan estratégico disefiado.

En cuanto a la capacidad productiva, para poder garantizar los tiempos de
entrega en las exportaciones, se pueden utilizar empresas satélites, asi se
maximizan utilidades y se optimiza el tiempo.

Debido a la falta de experiencia al inicio del proceso de
internacionalizacion, se recomienda que los primeros tramites de
exportacion los realice por medio de una comercializadora internacional.
Con base en el andlisis de las oportunidades comerciales internacionales
se deben tomar las decisiones estratégicas que van a influir sobre la
empresa, sus operaciones, finanzas y actividades de mercadeo.

Hacer presencia en ferias internacionales.

Se recomienda fortalecer el mercado local.
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