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Resumen

Para las empresas colombianas es muy importante abrirse al mundo y arriesgarse
a aumentar su mercado en el exterior. Las empresas exportadoras ademas de
aumentar su nicho de mercado, aumentan sus posibilidades de crecer y de
fortalecerse pues ganan mucha mas experiencia, logrando volverse mas

competitivas.

El objetivo principal de este trabajo de grado, es el de permitir no solo a
Comercializadora lvisa, sino a cualquier empresa interesada en exportar
formalmente sus productos, expandirse y abrir su oferta a mercados

internacionales.

Este documento busca brindarle a Comercializadora Ivisa las herramientas
necesarias para poder ingresar al mercado de los Estados Unidos, de una manera
eficaz, cumpliendo todos los requisitos de este mercado y sin descuidar el tema de

la competitividad.

Para las empresas que aun no se han atrevido a exportar es muy importante
vencer el temor a hacerlo. Es fundamental mostrarles con claridad cuales deben
ser los procedimientos, requisitos y medios para lograrlo, y que sean ellas
mismas las que gestionen los recursos para lograrlo.

Palabras Clave:
e Exportacién Formal
e Disefios
e Valor agregado
e Calidad

e E-commerce



ABSTRACT

For Colombian enterprises is very important to open themselves to the world and
take the risk to increase their market around the world. Exporting enterprises
expand their market and their possibilities to grow and get stronger because they

gain more experience and become more competitive.

The principal object in this grade’s work is to allow, not only Comercializadora
Ivisa, but any enterprise interested in exporting formally their products, to expand

and open their offer to international markets.

This document pretends to offer to Comercializadora Ivisa the necessary tools to
enter in the United States market in a very efficient way, accomplishing every

requirement without neglect competitiveness’ subject.

KEY WORDS:

e Formal Exportation
e Designs

e Value

e Quality

e E-commerce



INTRODUCCION

Comercializadora Ivisa G&R LTDA, es una empresa de constitucion familiar,
compuesta por tres socios mayoritarios, miembros de la misma. Fue creada en
primera instancia como empresa unipersonal bajo la figura de un representante
legal, con el objeto de producir y comercializar suéteres para hombre y mujer en
tejido de punto grueso y delgado, a nivel artesanal e industrial en algunos casos
mediante la comercializacion.

Esta empresa que ha funcionado desde 1997 como persona natural en el mercado
local trabajando en la modalidad de produccion por colecciones, catalogo y
pedidos sobre medidas. También como exportador no formal a partir de 2004, es
decir, mediante envios directos por medio de empresas transportadoras del pais,
pagando Unicamente lo correspondiente al flete respectivo. La comercializacion y
distribucién de estos productos cuando llegan a su destino — Estados Unidos - en
donde los socios residen desde ese afio, se encargan de comercializarlos de
forma directa en centros de comercializacion masiva de productos en fechas

especiales y entre el mercado natural.

En diciembre de 2004, la empresa se convirti6 en sociedad limitada y pasé de
persona natural a figurar como persona juridica, desde entonces no ha tenido
operacion continua representativa esperando incursionar en el extranjero, mas
exactamente en Estados Unidos. Esta decision recae sobre el hecho de que dos
miembros — accionistas — de la empresa viven en ese pais, y serian un apoyo

logistico para esta operacion.

Teniendo en cuenta el interés exportador del empresario, y su empefio en lograr
posicionar a Comercializadora lvisa como una exportadora formal reconocida en el

exterior, se pudo concluir lo siguiente.



Su pais objetivo es definitivamente Estados Unidos, pais en donde se empezara
con un punto de venta en Houston, Texas. Esta decision se debe en parte al
conocimiento previo del mercado, ya que se cuenta con experiencia exportadora
hacia este destino. Adicionalmente en esta ciudad, reside la Gerente General de
Comercializadora lvisa, cuya funcion estratégica sera de abrir mercados para los
productos de Comercializadora lvisa y conseguir los canales de distribucion a
través de los cuales se distribuirdn los productos de la marca G&R. igualmente el
mercado de Houston, ha sabido responder de manera favorable a la marca, lugar
donde ya es reconocida por sus atributos artesanales, por su compromiso y por la

buena calidad de sus productos.

Estados Unidos es un pais grande, que cuenta con un gran nimero de habitantes,
con un PIB per capita superior a los $45.000 USD anuales, es decir, tienen un
buen poder adquisitivo y estan en capacidad de absorber la oferta de los
productos que la empresa comercializa. Ademas es un pais con una estabilidad
politica muy fuerte lo que le da seguridad al empresario para penetrar aun mas el

mercado.



I. Andlisis del potencial Exportador.
1.1 Diagnostico Empresarial.

1.1.1 Generalidades de la empresa.

Cuadro 1. Generalidades de la Empresa

Razén Social: Comercializadora IVISA G&R LTDA

Nit: 830.511.176-1

Gerente o Presidente: llva Lucia Rodriguez

Contacto Comercio Exterior: llva lucia Rodriguez

Teléfono: 281-6785616 Fax : No disponible

Direccion: Christi Lane 13219 Santa Fe TX 77510

E-mail: info@comercializadoraivisa.com

Pagina Web: http://www.comercializadoraivisa.com/

Ciudad: Bogota

Total Activos Ao 2008: $233.804.000

Total Ventas Afio 2008: $133.799.740

Empleo Directo: 12
Empleo Indirecto: 2
Total Empleo: 14

Sector Econémico: Comercializacion de sacos en algodén tejido de punto. Sector Textil.

Fuente: Elaborado por Santiago Guzman, Gerente Comercial de Comercializadora lvisa

La idea de negocio recae sobre la comercializacion de suéteres para hombre y
mujer manejada de forma estacional —colecciones. Decisibn que surge del
comportamiento del mercado Colombiano, de la rentabilidad, de la posicion de
Colombia frente al APTDEA vy el posible acuerdo del TLC con Estados Unidos, que
puede favorecer mucho la operacion del sector y por conveniencia de los socios,
debido a que se viene presentando dicha oportunidad desde la partida al exterior

de dos de ellos.

Se observa la necesidad de nuevos canales de distribucion, de un nuevo plan de

marketing enfocado a la estrategia de internacionalizacion, de nuevos proveedores
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que generen ventajas competitivas para nuevos mercados y del personal
necesario para la implementacion estratégica. Que garantice el éxito inmediato y
futuro de la operacion.

Como proceso, estos productos serian llevados a Estados Unidos, donde los
socios radicados en ese pais se encargarian de su comercializacion y distribucion
de acuerdo al plan estratégico que se vaya a implementar. Este proceso tendria
como casa matriz de distribucion a Colombia, debido a que seria el punto inicial en
donde se haria la recepcion y transformacion de los productos terminados para ser
enviados a mercados internacionales, ya que serian producidos por la empresa e
industrias locales como objetivo principal.

De esta forma, se daria nuevamente inicio a una operacion continua de la
empresa en Colombia y apertura de la misma en Estados Unidos con proyeccion
netamente internacional. Para los miembros de la empresa no es interés abrir
mercado en Colombia como meta principal, sino después de haber entrado a

mercados internacionales.

Se estudiaria la posibilidad de hacer presencia en Colombia como marca
internacional - que para ese entonces va a ser mas facil su penetracion —y esto se

buscaria después de tener posicionada la marca en el exterior.

1.1.2 Antecedentes y Resefia Histérica de la empresa.

COMERCIALIZADORA IVISA G&R LTDA, es una empresa familiar, compuesta
por tres miembros de la misma. Fue creada en primera instancia como empresa

unipersonal bajo la figura de un representante legal, con el objeto de producir y
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comercializar suéteres para hombre y mujer en tejido de punto grueso y delgado, a

nivel artesanal e industrial en algunos casos mediante la comercializacion.

Empresa que ha funcionado desde 1997 como persona natural en el mercado
local trabajando en la modalidad de produccion por colecciones, catalogo y
pedidos sobre medidas. También como exportador no formal a partir de 2004, es
decir, mediante envios directos por medio de empresas transportadoras del pais,
pagando Unicamente lo correspondiente al flete respectivo. La comercializacion y
distribucion de estos productos cuando llegan a su destino — Estados Unidos - en
donde los socios residen desde ese afo, se encargan de comercializarlos de
forma directa en centros de comercializacion masiva de productos en fechas

especiales y entre el mercado natural.

En diciembre de 2004, la empresa se convirtio en sociedad limitada y pasé6 de
persona natural a figurar como persona juridica, desde entonces no ha tenido
operacion continua representativa esperando incursionar en el extranjero, mas
exactamente en Estados Unidos. Esta decision recae sobre el hecho de que dos
miembros — accionistas — de la empresa viven en ese pais, y serian un apoyo

logistico para esta operacion.

En el 2007 se constituyo legalmente la empresa en Houston, Texas, buscando
proveedores locales y apoyo logistico con el fin de satisfacer la demanda local y

posteriormente por medio del comercio electrénico la demanda nacional.

Nace Colombian Design, en el 2007 con el firme proposito de producir y
comercializar productos artesanales de alta calidad 100% colombianos para el
mundo. Se crea una nueva linea dedicada al disefio de articulos de decoracién

para diferentes ambientes.

La Farfalla fue constituida en el 2008, su actividad principal es la compra de

materia prima, produccioén, transformacion y comercializacion de accesorios de

11



alta calidad, logrando una diferenciacion de producto, frente a sus competidores,
ofreciendo ideas innovadoras que satisfagan las necesidades de sus clientes.

1.1.3 Planeacidn estratégica.
1.1.3.1 Quienes somos

Empresa orgullosamente colombiana fundada en el 2004 por personas creativas,
talentosas y comprometidas con el pais. Desde su creacidn sus gestores han
tenido la vision de llegar a ser la empresa lider y de mayor crecimiento en la
produccién y comercializacion de todas sus marcas posicionandolas a nivel

mundial.

1.1.3.2 Mision.

Disefiar y crear productos que se ajusten a las necesidades del consumidor
colombiano con proyeccion internacional, asegurando el crecimiento sostenible y

la perdurabilidad de la empresa.

1.1.3.3 Vision.

Llegar a ser la empresa lider y de mayor crecimiento en la produccion y
comercializacion de todas nuestras marcas a nivel artesanal e industrial:

posicionandolas a nivel mundial.
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1.1.3.4 Valores Institucionales.

lvisa trabaja mediante los principios basicos de etiqueta, honestidad vy
responsabilidad social, ofreciendo a través de nuestras marcas, transparencia,

esfuerzo, confiabilidad y calidad en nuestro capital humano.

1.1.4 Analisis organizacional.

La empresa se encuentra constituida por 12 personas, divididas en las dos
regiones geogréaficas donde opera Comercializadora Ivisa, Estados Unidos y

Bogota.

En linea con la historia Comercializadora lIvisa continla exportando a Houston,

Texas, Estados Unidos de manera informal y ocasional.

En Houston, Texas, se encuentra ubicada la sucursal de la comercializadora
Ivisa, donde se esta realizando la apertura de mercado enfocada a la consecucion

de distribuidores locales que puedan satisfacer la demanda de ese pais.

La estructura de la empresa se encuentra constituida en tres marcas G&R,
Colombian Design y La Farfalla bajo la sombra de Comercializadora Ivisa, dirigida

cada una por un gerente encargado del desarrollo de la misma.

Para efecto de este estudio el caso que se va a desarrollar es el proyecto de
expansion y penetracion de la marca G&R empezando por Houston, Texas, Yy
posteriormente lograr una expansion hacia los estados de Texas, California y

Nueva York.
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1.1.5 Organigrama.

Grafico 1. Organigrama Comercializadora Ivisa

Gerente
General

Revisor
Fiscal
|
Colombian
[ G&R La Farfalla
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Fuente: Elaborado por Santiago Guzman, Gerente Comercial de Comercializadora lvisa




1.1.6 Constitucion legal y cumplimiento de requisitos.

De acuerdo con las entrevistas de trabajo de campo con el gerente de mercadeo

de G&R, el sefior Santiago Guzman, se encontro la siguiente informacion:

A patrtir del 21 de Diciembre de 2004, pas6 de ser una empresa unipersonal a una
empresa limitada. La empresa cuenta con una Escritura Publica No. 0002042 del
28 de Septiembre del 2004, ante notario publico. En ella se definen todas las
directrices que gobiernan la empresa como nombre social, direccion, domicilio,

objeto social, administracién, nimero de socios y reparto de utilidades.

La Matricula Mercantil que se diligencia en la Cadmara de Comercio en donde se le
asigna un codigo para que el nombre no se registre dos veces, y las
certificaciones que se solicita, para Comercializadora Ivisa, NIT 830.511.176-1,
Inscrita el 21 de Diciembre de 2004 No. 00968134 del libro IX en Régimen Comun.

Se tiene un R.U.T. (Registro Unico Tributario) que se obtiene en la DIAN y tiene
como finalidad el registro de los entes para el pago de los impuestos y su
identificacion tributaria.

Todas las empresas estan obligadas a llevar una contabilidad clara, que debe ser
registrada en sus libros en la Camara de Comercio de su ciudad, sin importar la

forma como se llevan o la estructura de los mismos.
Comercializadora lIvisa, paga impuestos municipales, como industria y comercio,

avisos, carteles, bomberos y otros impuestos soportes del municipio o distrito. La

licencia de funcionamiento se encuentra en tramite.
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Al ser una sociedad limitada, los socios responden hasta el monto de sus
respectivos aportes y compromisos que contraiga la sociedad. Su nombre social
se forma con un nombre cualquiera acompafado de la sigla LTDA o la palabra
limitada, en el caso especifico de Comercializadora Ivisa, fue constituida con un
aporte de capital de seis millones de pesos colombianos, aportes que se pagaron
totalmente al constituirse la sociedad.

A la fecha cumplen con impuestos y declaraciones establecidas por la cAmara de
comercio y el distrito. Se tiene un archivador con cada uno de los documentos al

dia, donde se da fe de esta informacion en las licitaciones por contratos.

1.1.7 Antecedentes del equipo directivo.

llva Lucia Rodriguez identificada con cedula de ciudadania No. 41.720.244 de
Bogota, Socia y Gerente General de Comercializadora lvisa. Profesional en
comercio exterior de la Universidad Jorge Tadeo Lozano de Bogota, trabaja
actualmente en Estados Unidos en JC Penney donde se desempeiia en un cargo

directivo.

Santiago Guzman Rodriguez identificado con cedula de ciudadania No.
79.981.597 de Bogota, Socio y Gerente de mercadeo de G&R para la
Comercializadora lvisa. Profesional en administracibn de empresas de la
universidad del Rosario de Bogot4, con especializacion en gerencia de mercadeo
de la Universidad del Rosario. Actualmente se desempefia como jefe de mercadeo

de una empresa de comercio electronico en Bogota.
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Angela Bandera Barros con cedula de ciudadania No. 52. 807.732 de Bogota.
Gerente de disefio de la Farfalla, marca de la comercializadora Ivisa. Residente
estructural de Amarilo S.A, profesional en ingenieria civil de la Escuela Nacional
de Ingenieria Julio Garavito.

Viviana Guzman Rodriguez identificada con cedula de ciudadania No
1.126.804.487 de Bogota, Socia y Gerente de disefio de Colombian Design para

Comercializadora lvisa. Estudiante de enfermeria de la Universidad de la Sabana.

El equipo directivo no toma ninguna decision estratégica para su marca sin tener
en cuenta las directrices de la Gerencia General de la empresa. Las decisiones

estratégicas se discuten y se aprueban en comités directivos.

1.1.8 Cultura organizacional.

Ilvisa es una empresa familiar constituida por tres socios, cada uno de ellos es
responsable de una de las aéreas especificas dentro de la empresa. Dentro de sus
responsabilidades esta el seguimiento y crecimiento de cada una de las marcas.

Dentro de la empresa no existe como tal una burocracia establecida, permitiendo
que el equipo de trabajo pueda desarrollarse de manera amigable creando una
responsabilidad y un alto compromiso y sentido de pertenencia con la empresa por

parte de sus empleados.

“No todo el personal, incluyendo los socios se ponen la camiseta” afirma Santiago
Guzman. La empresa ha tenido en los ultimos afios problemas en la parte de
compromiso en la construccion de metas conjuntas para la empresa lo que ha

dificultado el crecimiento de la empresa y el cumplimiento de las metas asignadas.
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1.1.9 Politicas de Personal.

Ivisa por ser una empresa familiar no maneja una politica de personal definida,
pues la mayoria de sus integrantes son miembros de la familia y allegados. Las
personas diferentes a la familia son contratadas por medio de entrevistas donde

se hacen filtros de personal. Es tenido en cuenta su nivel educativo y profesional.

1.1.10 Analisis de produccion.

Comercializadora Ivisa compra los insumos para la produccién de los sacos para
posteriormente entregarselos a una empresa satélite, con la que se ha firmado un
contrato a termino indefinido para la produccién de las referencias y diferentes
colecciones de la marca G&R. Seguido de esto se entregan las partes de los
sacos parcialmente terminadas a otra empresa satélite quien se encarga de
realizar las costuras y hacer el ensamble final de cada prenda, esta ultima a su
vez se encarga de la calidad del producto final, verificando que las costuras estén
bien hechas, que no haya imperfecciones en el tejido y que esta sea una prenda
de excelente calidad para el mercado internacional.

Después de realizados estos procesos de control de calidad, las prendas son
vaporizadas con el fin de homogenizar las fibras del material y se procede a poner

las marquillas sobre los productos terminados.

Una vez finalizada la prenda se envia a Ivisa donde se etiqueta cada una de estas
segun sus tallas, referencia y precio. Cuando este proceso ha finalizado las
prendas son empacadas en bolsas plasticas para protegerlas y se referencian
asignandole a cada prenda un cédigo de barras para hacer mas facil su

rastreabilidad y poder tener un control de inventarios dentro de la empresa.
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Después del empaque y referenciado de las prendas son enviadas a través de
mensajeria especializada a la ciudad de Houston, Texas, Estados Unidos. Una
vez el producto llega al centro de acopio, estos son distribuidos entre los
diferentes clientes institucionales para su comercializacién y venta, y los no

institucionales a quienes se les vende de forma directa.

En algunas ocasiones, después del empaque, se realizan ventas directas en

Colombia, unicamente a través de pedidos especiales.

Grafico 2. Ciclo Productivo de la Comercializadora lvisa
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referenciacion Ivisa para
etiguetado

Fuente: Elaborado por Santiago Guzman, Gerente Comercial de Comercializadora Ivisa
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1.1.10.1 Nivel de Productividad.

Comercializadora lvisa como tal no maneja un nivel de productividad propio, pues
toda su produccién es manipulada por medio de satélites las cuales se encargan

de cumplir con los pedidos exigidos por la empresa.

En este momento la compariia no tiene un nivel de productividad definido, pues
COmMo sus exportaciones son ocasionales, pueden variar mes a mes dependiendo
el tipo de gestion comercial que se haya realizado. Los topes de produccion van
desde la produccion de un Unico saco, hasta un maximo de 150 sacos de todas

sus referencias.

Estas satélites tienen un nivel de flexibilidad que pueden incrementar o disminuir
segun los requerimientos de la comercializadora Ivisa. En este momento se esta
trabajando con dos tipos de empresas, una planta industrializada que cuenta con
la maquinaria especializada para el corte, costura, fileteado y vaporizado. Y las
otras que tienen una produccion de tipo artesanal, las cuales contratan a sus

empleados por prestacion de servicios.

Lo anterior facilita, que ante un incremento en la demanda, se pueda contratar
mas mano de obra que esté capacidad de realizar el trabajo desde su hogar, por

lo que no se hace necesario tener instalaciones fisicas.
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Grafico 3. Proceso productivo Satélites
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Fuente: Elaborado por Alejandra Rodriguez Nova y Javier Torres Jaramillo

1.1.11 Tecnologiay estado de equipo.

Las empresas satélites contratadas por la Comercializadora Ivisa, como ya se
menciond anteriormente se dividen en dos. Una planta industrializada que cuenta

con la siguiente maquinaria:
- Dos lineas cada una de 6 cortadoras.

- Dos lineas cada una de 6 maquinas de coser.
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- Dos lineas cada una de 6 maquinas fileteadoras.
- Dos lineas cada una de 6 maquinas vaporizadoras.

La produccion de tipo artesanal encargada de la costura, control de calidad y
etiquetado no cuenta con maquinaria especializada, lo mas especializado que
manejan es la maquina de coser para realizar las costuras de algunas de sus

prendas y el etiquetado.

1.1.12 Procesos de Control y calidad.

El proceso de control de calidad se lleva a cabo, una vez finalizado cada producto.
Los encargados de este control son las mismas satélites, industrializadas y
artesanales respectivamente. Ellos se encargan de revisar las costuras de
suéteres, las etiquetas, el tamafio de las prendas, que las marquillas correspondan
a las tallas, los cuellos, los puiios, los cauchos, que no haya hebras salidas, que

estén debidamente vaporizadas y que no estén sucias.
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1.1.13 Analisis Financiero y contable.

1.1.13.1 Analisis Financiero

Tabla 1. Flujo de inversiones Comercializadora Ivisa

Se realizara las siguientes inversiones

Equipos de oficina
muebles y enseres

Activo Fijo Valor
Almacen Estados Unidos 160.000.000,00
Vehiculos 53.000.000,00

4.304.000,00
16.500.000,00

Planta -
Maquinaria, Equip y herram. -
| 233.804.000,00

Fuente: Elaborado por Santiago Guzman, Gerente Comercial de Comercializadora lvisa, Javier Torres Jaramillo y Alejandra
Rodriguez Nova.

P&G (Proyeccion a 10 afios)

Tabla 2. P&G Comercializadora lvisa

Concepto | 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Ing ventas 126.000.000 133.799.740 141.675.969 149.585.582 157.482.505
Costo produc. 21.259.800 22.301.530 23.327.401 24.330.479 25.303.698
Cto funcionam. 23.340.000 25.198.320 26.710.219 28.312.832 30.011.602
Intereses - 35.070.600 31.563.540 28.056.480 24.549.420
Deperciacion 25.534.667 25.534.667 25.534.667 18.600.000 18.600.000
Utilidad sin Imp. 20.794.933 29.201.683 38.047.202 53.792.851 62.524.844
Impuesto 6.238.480 8.760.505 11.414.161 16.137.855 18.757.453
Utilidad Neta 14.556.453 20.441.178 26.633.042 37.654.996 43.767.391
Depreciacion 25.534.667 25.534.667 25.534.667 18.600.000 18.600.000
Abono K - 14.028.240 14.028.240 14.028.240 14.028.240
Flujo Efec Op. 40.091.120 45.975.845 52.167.708 56.254.996 62.367.391
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2015 2016 2017 2018 2019 2020
165.318.062 173.041.425 181.475.948 190.689.010 200755864 211.760.618|
26.239.935 27.132.093 28.108.848 29.176.984 30.344.063 31.618.514
31.812.298 33.721.036 35.744.299 37.888.956 40162294 42.572.031
21.042.360 17.535.300 14.028.240 10.521.180 7014120 3.507.060
8.000.000 8.000.000 8.000.000 8.000.000 8000000 8.000.000
81.730.529 90.160.056 99.101.622 108.608.950 118742447 129.570.073
24.519.159 27.048.017 29.730.487 32.582.685 35622734 38.871.022
57.211.370 63.112.039 69.371.135 76.026.265 83119713 90.699.051
8.000.000 8.000.000 8.000.000 8.000.000 8000000 8.000.000
14.028.240 14.028.240 14.028.240 14.028.240 14028240 14.028.240
65.211.370 71.112.039 77.371.135 84.026.265 91119713 98.699.051

Fuente: Elaborado por Santiago Guzman, Gerente Comercial de Comercializadora lvisa, Javier Torres Jaramillo y Alejandra
Rodriguez Nova.

Crédito

Tabla 3. Amortizaciéon crédito comercializadora lvisa.

Periodo |cuota

interes

abono k

aldo

(%]

2009
2010
2011
2012
2013
2014
2015
2016
2017
2018
2019

&

R A e A e T

49.098.840,00
45.591.780,00
42.084.720,00
38.577.660,00
35.070.600,00
31.563.540,00
28.056.480,00
24.549.420,00
21.042.360,00
17.535.300,00

$

$
$
$
$
$
$
$
$
$
$

35.070.600,00
31.563.540,00
28.056.480,00
24.549.420,00
21.042.360,00
17.535.300,00
14.028.240,00
10.521.180,00

7.014.120,00

3.507.060,00

14.028.240,00
14.028.240,00

140.282.400,00
126.254.160,00
112.225.920,00

R A e A e B e T

14.028.240,00
14.028.240,00
14.028.240,00
14.028.240,00
14.028.240,00
14.028.240,00
14.028.240,00
14.028.240,00

B e e

98.197.680,00
84.169.440,00
70.141.200,00
56.112.960,00
42.084.720,00
28.056.480,00
14.028.240,00

Fuente: Elaborado por Santiago Guzman,

Gerente Comercial de Comercializadora Ivisa, Javier Torres Jaramillo y Alejandra
Rodriguez Nova.

Se decidi6 pedir un crédito para dar inicio a la actividad, la obligacién corresponde

al 60% de la inversion total en activos fijos con un interés del 25% efectivo anual,

con un plazo de 10 afos para pagar cuotas fijas de capital e interés anuales, sin

ningun afio de gracia.
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Flujo de Inversiones (proyeccién a 10 afios)

Tabla 4. Flujo de Inversiones Comercializadora lvisa.

Concepto 2009 2010 2011 2012 2013 2014
Inversion fija 233.804.000
Inversion de trabajo 29.305.9601.077.065 1.196.086 1.329.330 1.479.042
Prestamo 140.282.400
2
2015 2016 2017 2018 2019 2020

1.647.988 1.886.097 2.167.323  2.500.596 2.896.833 =

Fuente: Elaborado por Santiago Guzman, Gerente Comercial de Comercializadora Ivisa, Javier Torres Jaramillo y Alejandra
Rodriguez Nova.

Flujo de Caja (Proyeccion a 10 afios)

Tabla 5. Flujo de Caja Comercializadora lvisa.

Concepto 2009 2010 2011 2012 2013 2014
No de unid. Prod y vend 1.800 1.888 1.975 2.060 2.142
Precio de ventas x unid 70.000 70.861 71.733 72.615 73.508
Ing Vent annual 126.000.000 133.799.740 141.675.969 149.585.582 157.482.505
Costo Total anual 146.529.800 52.283.973 57.669.299 63.649.728 70.296.379
Necesidad k trabajo 29.305.960 10.456.795 11.533.860 12.729.946 14.059.276
Inv Capital de Trabajo 29.305.960 1.077.065 1.196.086 1.329.330 1.479.042
Precio de ventas 70.000 70.861 71.733 72.615 73.508
Ingreso por ventas 126.000.000 133.799.740 141.675.969 149.585.582 157.482.505




2015 2016 2017 2018 2019 2020
2.222 2.297 2.380 2.470 2.569 2.677
74.412 75.327 76.254 77.192 78.141 79.103
165.318.062 173.041.425 181.475.948 190.689.010 200.755.864 211.760.618
17.354 18.743 20.242 21.861 23.610 25.499
38.555.073 43.055.221 48.173.626 54.004.561 60.657.923 68.262.001
39.136.517 42.876.310 47.188.390 52.194.071 58.043.687 64.923.773
77.691.590 85.931.531 95.362.016 106.198.633 118.701.611 133.185.774
15.538.318 17.186.306 19.072.403 21.239.727 23.740.322 26.637.155

1.647.988 1.886.097 2.167.323 2.500.596 2.896.833 -

74.412 75.327 76.254 77.192 78.141 79.103
165.318.062 173.041.425 181.475.948 190.689.010 200.755.864 211.760.618

Fuente: Elaborado por Santiago Guzman, Gerente Comercial de Comercializadora Ivisa, Javier Torres Jaramillo y Alejandra
Rodriguez Nova.

Flujo de Efectivo (Proyeccién a 10 afios)

Tabla 6. Flujo de efectivo Comercializadora lvisa

Concepto 2009 2010 2011 2012 2013 2014
Flujo Operacional 40.091.120  45.975.845 52.167.708 56.254.996 56.254.996
Valor Residual -1.440.703 -1.505.671 -1.574.029 -1.695.711 -1.763.192
Flujo Inv por cada afio 122.827.560 1.077.065 1.196.086 1.329.330 1.479.042
Total Flujo de efectivo -84.177.143  43.393.109 49.397.594 53.229.955 53.012.762
2015 2016 2017 2018 2019 2020
65.211.370 71.112.039 77.371.135 84.026.265 91119713 98.699.051
-1.911.614 -1.976.757 -2.045.857 -2.119.330 -2.197.642
1.647.988 1.886.097 2.167.323 2.500.596 2896833 =
61.651.769 67.249.185 73.157.955 79.406.339 86025239 98.699.051

Fuente: Elaborado por Santiago Guzman, Gerente Comercial de Comercializadora Ivisa, Javier Torres Jaramillo y Alejandra
Rodriguez Nova.
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Indicadores Financieros

Tabla 7. Indicadores Financieros Comercializadora lvisa.

tasa de oportunidad
Tasa del Mercado

financiero
Periodo

Concepto 2009

2010

2011 2012 2013

FLUJO DE EFCTIVO NETO

-84.177.143,24 43.393.109,06 49.397.593,78 53.229.955 53.012.762

2014 2015 2016

2017 2018 2019

61.651.769 67.249.185 73.157.955

79.406.339 86.025.239 98.699.051

$ 68.017.817,72

59,95803%

27,55907%

2,05

$172.600.306,28

Fuente: Elaborado por Santiago Guzman, Gerente Comercial de Comercializadora lvisa, Javier Torres Jaramillo y Alejandra
Rodriguez Nova.

[PRI |

En el afio 8 empieza a recuperar la inversion

[VPN |

El inversionista recupera la inversién con su tasa esperada de 30% e.a. y un

beneficio adicional de 68.017.817,72

[TIR |
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La tasa maxima rentabilidad que puede generar la inversion es de 59,96%, la cual

puede ser obtenida invirtiendo en algo que siga generando la misma tasa.

[RR |
La rentabilidad real del inversionista es de 27.56% la cual fue obtenida invirtiendo

en el proyecto 169.588.360 millones de pesos.

[B/C |
Por cada peso que se invierte en el proyecto se puede generar dos peso con 5

centavos con la tasa del 30%, el inversionista recuperara cada peso invertido en el
proyecto con su tasa esperada y un beneficio de 1,05 pesos por cada peso

invertido.
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1.1.14 Politica de Co

stos.

Para la elaboracién de cada unidad de producto que se va a vender, se necesita

de los siguientes Materiales y su correspondiente proporcion:

Tabla 8. Politica de Costos Comercializadora Ivisa

con sus salarios correspondie

Para el funcionamiento de la planta se necesita del siguiente recurso

ntes

Tipo de trabajador # de trabajadores Sueldo mensual
Operarios 0 -
supervisores 0 -
secretarias 2 920.000,00
disefiadores 2 1.200.000,00
Mantenimiento y aseo 2 554.900,00
Directivos 4 2.154.000,00
Celaduria 0 -

Los costos de servicios mensuales seran

Tipo de servicio

costo mensual

Agua 300.000,00
Luz 465.000,00
Telefono 580.000,00
Otros 600.000,00

| 1.945.000,00

Material Proporcion Precio Total Materiales por unidad Precio x und.
HILOS mts 1 6,00 10 60,00
BOTONES 1 125,00 2 250,00
LANAS mts 1 495,00 19,8 9.801,00

CREMALLERAS 1 300,00 0,5 150,00
Mano de obra horas 0,50 1.550,00 1 1.550,00
11.811,00

humano

Fuente: Elaborado por Santiago Guzman, Gerente Comercial de Comercializadora lvisa, Javier Torres Jaramillo y Alejandra

Rodriguez Nova.

de activos fijos, a un interés de 25%e.a.

e Elinterés esperado por el inversionista es del 30%e.a,

e Elinterés del mercado financiero es del 9.25%

e Se estima impuestos del 35% anual sobre utilidades anuales

Se adquirira un crédito a 11 afios de plazo, correspondiente al 60% del total

e Los costos variables estimamos se incrementaran afno a afio en 8%
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e Los costos Fijos Estimados se incrementaran afio a afio en un 6%
e El precio de venta se incrementara afio a afio en un 1.23%

e Los salarios anualmente se incrementaran segun la inflacion estimada para

cada afio.
Némina
Tabla 9. N6mina Comercializadora Ivisa

Cargo J# personal [Sueldo mens.  [salario mens Salario anual
Directivos 4 2.154.000,00 8.616.000,00] 103.392.000,00
Operarios 0 0,00 0,00 0,00
Supervisor 0 0,00 0,00 0,00
Tot. Nom. Anual Prod. 103.392.000,00
Disefladores 2 1.200.000,00 2.400.000,00 28.800.000,00
Tot. Nom. Anual Mercadeo. 28.800.000,00
Secretarias 2 920.000,00 1.840.000,00 22.080.000,00
Mant. Y aseo 2 554.900,00 1.109.800,00 13.317.600,00

Celaduria 0 - - -
Tot. nom Anual Admin 35.397.600,00
|[Total nomina anual 167.589.600,00

Salario incrementado anualmente en un

6,00%

Afo

Produccion

Administracion

Mercadeo

2009
2010
2011
2012
2013
2014
2015
2016
2017
2018
2019
2020

103.392.000,00
109.595.520,00
116.171.251,20
123.141.526,27
130.530.017,85
138.361.818,92
146.663.528,05
155.463.339,74
164.791.140,12
174.678.608,53
185.159.325,04

35.397.600,00
37.521.456,00
39.772.743,36
42.159.107,96
44.688.654,44
47.369.973,71
50.212.172,13
53.224.902,46
56.418.396,60
59.803.500,40
63.391.710,42

28.800.000,00
30.528.000,00
32.359.680,00
34.301.260,80
36.359.336,45
38.540.896,63
40.853.350,43
43.304.551,46
45.902.824,55
48.656.994,02
51.576.413,66

Fuente: Elaborado por Santiago Guzman, Gerente Comercial de Comercializadora lvisa, Javier Torres Jaramillo y Alejandra

Rodriguez Nova.
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Los salarios se incrementaran en un 6% anualmente, para todos nuestros 12
empleados. El costo de la mano de obra se encuentra incluido dentro de los

salarios preestablecidos para cada uno de los empleados, con todos los aspectos

legales.
Tabla 10. Catadlogo Costo de Suéteres Comercializadora lvisa
REF DESCRIPCION CATEGORIA COSTO PRECIO VIA ENVIO ICA
C001 WHITE STRIPES HALE $ 20.000 $ 26.000 $ 5000 $ 338
C002 GRAY RESORT $ 20.000 $ 26.000 $ 5000 $ 338
C003 ROMB $ 20.000 $ 26.000 $ 5000 $ 338
C004 CAFE RESORT $ 20.000 $ 26.000 $ 5000 $ 338
C005 Cotton Cashmere Sweater Vest $ 20.000 $ 26.000 $ 5000 $ 338
V001 Monogram Cashmere V - Neck CUELLOENV ' $ 35.000 $ 45500 $ 5000 $ 592
V002 Cotton Cashmere V - Neck $ 25.000 $ 32500 $ 5000 $ 423
V003 Silk Doble Stripe V - Neck $ 30.000 $ 39.000 $ 5000 $ 507
V004 Cashmere Half - Zip V - Neck $ 35.000 $ 45500 $ 5000 $ 592
V005 Cashmere V - Neck $ 30.000 $ 39.000 $ 5000 $ 507
V006 Cashmere Master V - Neck $ 28.000 $ 36400 $ 5000 $ 473
V007 Logo $ 32.000 $ 41.600 $ 5000 $ 541
V008 Cotton Half - Zip V - Neck $ 27.000 $ 35.100 $ 5000 $ 456
V009 Cotton Snap Button V - Neck $ 36.000 $ 46.800 $ 5000 $ 608
V010 Cotton Blend Solid V - Neck $ 35.000 $ 45500 $ 5000 $ 592
V011 RombosV - Neck $ 36.000 $ 46.800 $ 5000 $ 608
V012 Merino Wool V - Neck $ 27.000 $ 35.100 $ 5000 $ 456
V013 Rombos Master V - Neck $ 31.000 $ 40300 $ 5000 $ 524
V014 Modem V - Neck $ 33.000 $ 42900 $ 5000 $ 558
V015 Collar V - Neck $ 30.000 $ 39.000 $ 5000 $ 507
V016 Rib Split VV - Neck $ 25.000 $ 32500 $ 5000 $ 423
Vo17 Pullover V - Neck $ 26.000 $ 33.800 $ 5000 $ 439
V018 Crew V - Neck $ 29.000 $ 37.700 $ 5000 $ 490
V019 Pocket V - Neck $ 32.000 $ 41600 $ 5000 $ 541
V029 Silk Cahsmere V - Neck $ 55.000 $ 71500 $ 5000 $ 930
V021 Silk Cahsmere V - Neck $ 49.000 $ 63.700 $ 5000 $ 828
V022 Silk Cahsmere V - Neck $ 49.000 $ 63.700 $ 5000 $ 828
V023 Cotton V - Neck $ 55.000 $ 71500 $ 5000 $ 930
V024 Pima CONt;Z'LVSV\fS ag?we v $ 54000 $ 70200 $ 5000 $ 013
V025 Silk Blend V - Neck Sweater $ 57.000 $ 74100 $ 5000 $ 963
V026 Linen Split VV - Neck sweater $ 50.000 $ 65.000 $ 5000 $ 845
V027 Atlantic Zip Mock $ 47.000 $ 61.100 $ 5000 $ 794
V028 Cashmere Mockneck Sweater $ 58.000 $ 75400 $ 5000 $ 980
V030 lambswoal Fisherman Sweater $ 40.000 $ 52.000 $ 5000 $ 676
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CROO1

CR002
CRO03
CRO04
CRO05
CRO06
CROO7
CRO08
CRO09
CRO10
CRO11
CRO12
CRO13

Chest Stripe REDONDO

Cotton Cashmere
Cotton Wod
Cotton Wool Stripe
Feeder Stripe
Mini Wafle
Mini Merino
Shaker
Shoulder
Thin
Thin Stripe
Wafle
Wide Cable Knit

CRO14 Cotton cashmere Crewneck Sweater

R e A - A - B - A A A A

30.000

25.000
28.000
32.000
33.000
26.000
31.000
22.000
27.000
25.000
30.000
28.000
32.000
34.000

B B B B B B B B B BB B B B

39.000

32.500
36.400
41.600
42.900
33.800
40.300
28.600
35.100
32.500
39.000
36.400
41.600
44.200

@B P P P P P B P B BB BB B

Fuente: Elaborado por Santiago Guzman, Gerente Comercial de Comercializadora Ivisa

1.1.15 Politica de Ventas.

increm. Anual

Incre. de 2010
Incre. de 2011
Incre. de 2012
Incre. de 2013
Incre. de 2014
Incre. de 2015

1,2%

Precio de venta 70.000

4,9% Incre.de 2016
4,6% Incre.de 2017
4,3% Incre.de 2018
4,0% Incre.de 2019
3,7%
3,4%

3,6%
3,8%)
4,0%)
4,2%)
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5.000
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5.000
5.000
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5.000
5.000
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507

423
473

558
439
524
372
456
423
507
473
541
575



Tabla 11. Politica de Ventas Comercializadora lvisa.

Comportamiento mercado participacion mercado

afios unidades precio unitario ingreso ventas
2006

2007 1.800,00 $ 70.000,00 | $ 126.000.000,00
2008 1.888,20 $ 70.861,00 | $ 133.799.740,20
2009 1.975,06 $ 7173259 | $ 141.675.968,95
2010 2.059,98 $ 72.61490 | $ 149.585.582,45
2011 2.142,38 $ 73.508,06 | $ 157.482.504,52
2012 2.221,65 $ 74.41221| $ 165.318.062,28
2013 2.297,19 $ 75.327,48 | $ 173.041.424,58
2014 2.379,89 $ 76.254,01| $ 181.475.948,13
2015 2.470,32 $ 77.19194 | $ 190.689.010,17
2016 2.569,14 $ 78.141,40 | $ 200.755.864,40
2017 2.677,04 $ 79.10254 | $ 211.760.618,32

Fuente: Elaborado por Santiago Guzman, Gerente Comercial de Comercializadora Ivisa, Javier Torres Jaramillo y Alejandra
Rodriguez Nova.

Analizando el comportamiento del mercado, se puede concluir, que este sector
tiene un comportamiento fluctuante. Los textiles son una gran oportunidad para

invertir, y mas si se quiere exportar a paises como Estados Unidos, ya que este

es uno de los mercados mas grandes del mundo.

Las proyecciones de crecimiento del mercado para el 2010 seran del 4,9%, valor
que ird disminuyendo en un 0,3% cada afio y se espera continle asi hasta el afio
2015. A partir del afio 2016 se espera un crecimiento del 0,2%, cuando las

medidas de emergencia tomadas por el actual presidente de los Estados Unidos

empiecen a impactar positivamente el crecimiento econémico.
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REF
001
002
003
004
Q005

V0ol
V002
V003
V004
V005
V006
V007
V008
V009
V010
Vo11
V012
Vo013
Vo014
V015
V016
\Vo17
V018
V019
V029
V021
V022
V023

V024

V025
V026
V027
028
V030

Tabla 12. Catalogo Precios de venta Comercializadora Ivisa

DESCRIPCION
WHITE STRIPES
GRAY RESORT
ROMB
CAFE RESORT
Cotton Cashmere Sweater Vest

Monogram Cashmere V - Neck
Cotton Cashmere V - Neck
Silk Doble Stripe V - Neck
Cashmere Half - Zip VV - Neck
Cashmere V - Neck
Cashmere Master V - Neck
Llogo
Cotton Half - Zip V - Neck
Cotton Snap Button V - Neck
Cotton Blend Solid V - Neck
Rombos V - Neck
Merino Wool V - Neck
Rombos Master V- Neck
Modem V - Neck
Collar V- Neck
Rib Split V - Neck
Pullover V- Neck
Crew V - Neck
Pocket V - Neck
Silk Cahsmere V - Neck
Silk Cahsmere V - Neck
Silk Cahsmere V - Neck
Cotton V - Neck

Pima Cotton Wod Argyle V
- Neck Sweater

Silk Blend V - Neck Sweater
Linen Split VV - Neck sweater
Atlantic Zip Mock
Cashmere Mockneck Sweater
lambswod Fisherman Sweater

CATEGORIA
CHALECOS

CUELIOENV

PRECIO VTA

®H B P BH &

26.000
26.000
26.000
26.000
26.000

45.500
32.500
39.000
45.500
39.000
36.400
41.600
35.100
46.800
45.500
46.800
35.100
40.300
42.900
39.000
32.500
33.800
37.700
41.600
71.500
63.700
63.700
71.500

70.200

74.100
65.000
61.100
75.400
52.000
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MARGEN
7.800
7.800
7.800
7.800
7.800

13.650

9.750
11.700
13.650
11.700
10.920
12.480
10.530
14.040
13.650
14.040
10.530
12.090
12.870
11.700

9.750
10.140
11.310
12.480
21.450
19.110
19.110
21.450

21.060

22.230
19.500
18.330
22.620
15.600

B | |8 [ |

B || |8 |8 |8 |8 |8 |8 |8 |8 |8 |8 |8 |8 |8 |8 |8 |8 |8 |68 |8 |8 & | |8 |0 |

VALOR FINAL
33.800

33.800
33.800
33.800
33.800

59.150
42.250
50.700
59.150
50.700
47.320
54.080
45.630
60.840
59.150
60.840
45.630
52.390
55.770
50.700
42.250
43.940
49.010
54.080
92.950
82.810
82.810
92.950

91.260

96.330
84.500
79.430
98.020
67.600

MARGEN NETO

L A R A O A O - - - B A A R I ¥ B L BH &

¥ B B B B B

3.468
3.468
3.468
3.468
3.468

7.569
4.835
6.202
7.569
6.202
5.655
6.748
5.382
7.842
7.569
7.842
5.382
6.475
7.022
6.202
4.835
5.108
5.928
6.748
13.036
11.396
11.39%6
13.036

12.763

13583
11.670
10.849
13.857

8.936

B B P B B P B B B P B B B BB BB B B P B B P ®H B L BH &

¥ B B B B B

IS

9.468
9.468
9.468
9.468
9.468

18.069
12.335
15.202
18.069
15.202
14.055
16.348
13.482
18.642
18.069
18.642
13.482
15.775
16.922
15.202
12.335
12.908
14.628
16.348
29.536
26.096
26.096
29.536

28.963

30.683
26.670
24.949
31.257
20.936



CROO1

CRO02
CROO3
CRO04
CRO05
CRO06
CROO7
CROO8
CRO09
CRO10
CRO11
CRO12
CRO13
CRrRO14

Chest Stipe REDONDO
Cotton Cashmere
Cotton Wod
CottonWool Stripe
Feeder Stripe
Mini Wefle
Mini Merino
Sheker
Shoulder
Thin
Thin Stripe
Wefle
Wide Cable Knit

Cotton cashmere Crewneck Sweater

1.1.16 Politica de Compras.

B A e I - A A < A

39,000

32.500
36.400
41.600
42.900
33.800
40.300
28.600
35.100
32.500
39,000
36.400
41.600
44.200

B e - R R A < A )

11.700

9.750
10920
12.480
12870
10.140
12090

8580
10530

9.750
11700
10920
12480
13260

#H |8 & |8 |0 |0 |0 |8 (|8 |8 |8 |8 |

50.700

42.250
47320
54.080
55770
43.940
52.390
37.180
45630
42.250
50.700
47.320
54.080
57.460

B e - A < )

Fuente: Elaborado por Santiago Guzman, Gerente Comercial de Comercializadora Ivisa

6.202

4.83%
5.655
6.748
7022
5.108
6.475
4015
5.382
4835
6.202
5.655
6.748
7.29%5

R e - - B R -

Comercializadora Ivisa no posee en la actualidad una politica de compras

claramente definida. Su proceso de compras esta sujeto a lo siguiente:

* El pago a proveedores debe hacerse después que el cliente pague el producto.

* El plazo de pago es de 60 dias maximo a proveedores y el recaudo de cartera

no debe ser superior a 30 dias.

» Se deben tener cotizaciones de todas las materias primas.

* Los pedidos deben estar por escrito y deben ser congruentes con el stock.

» Cada producto que llegue a la empresa debe estar debidamente etiquetado.
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1.1.17 Anélisis de Mercadeo.

1.1.17.1 Producto

Sector Proexport:

Textiles y confecciones

Subsector Proexport:

Confecciones

Posicion arancelaria:
6103320000 Chaquetas (sacos) de punto, de algodon, para hombres o nifios.

6104320000 Chaquetas (sacos) de punto, de algodon, para mujeres o nifias

Insumos

100% algoddn, Hilo desvanecido de 4mm, colorantes.

Los productos Estrella de Comercializadoras lvisa, especialmente aquellos
comercializados bajo la marca G&R Ltda. son los suéteres. Estos productos son
elaborados 100% en algodon importado de Estados Unidos, dirigidos al género
masculino y femenino reconocidos y diferenciados en el mercado por su
excelente calidad e innovacion. A continuacion se mostrardn de forma mas

detallada la variedad de colores, tallas entre otros.

Colores disponibles:

e Azul: oscuro, claro, agua marina

e Beich
e Negro
e Rojo
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e Blanco

e Café

Tallas:

S, M, L, X, XL

Medidas

Talla S, Largo 60 cm, ancho 52 cm, mangas 35cm.
Talla M, Largo 65 cm, ancho 55 cm, mangas 38 cm.
Talla L, Largo 68 cm, ancho 58 cm, mangas 40 cm.
Talla X, Largo 70 cm, ancho 60 cm, mangas 43 cm

Tallas XL, Largo 72 cm, ancho 63 cm, mangas 46 cm.

Insumos

100% algodon, Hilo desvanecido de 4mm, colorantes.
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llustracién 1. Suéteres marca G&R

Fuente: www.comercializadoraiviza.com

Los suéteres de la compafia G&R son 100% algodon de excelente calidad e
innovacion, debido a que estos son hechos con las mejores materias primas del
pais, sus hilos son naturales lo que permite diferenciarlo de la competencia con

hilos sintéticos.

Los suéteres no son fragiles por lo que no necesitan un cuidado especial durante
su transporte basta con mantenerlos secos y evitar contacto con objetos que
manchen. Para este propoésito se ha planeado empacar cada saco en una bolsa

individual y sellada con calor.
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Tabla 13. Importaciones Mundiales del Producto.

usD 2006 | Crecimiento

Pais USD 2004 CIF USD 2005 CIF | CIF 2005 - 2006 | Participacion
ITALIA 28.732.000 13.026.679,43 |14.839.050 13,91% 21,14327828
REINO UNIDO 18.102.545 12.254.189,27 |14.497.999 18,31% 20,65733503
ALEMANIA 6.199.257 8.417.217,32 8.630.799 2,54% 12,2975113

ESTADOS UNIDOS |2.047.468 3.931.453 7.793.761 98,24% 11,10486572
ESPANA 5.287.000 7.766.575,82 6.358.571 -18,13% 9,059948992
FRANCIA 6.299.301 3.462.171,70 4.451.378 28,57% 6,342503312
PAISES BAJOS 2.937.028 3.365.641,54 4.384.899 30,28% 6,247781345
BELGICA 3.940.822,13 3.053.584,21 4.146.619 35,80% 5,908270369
SUECIA 968.767,92 1.054.446,81 1.671.626 58,53% 2,381800297
POLONIA 801.991 2.231.601,94 1.338.214 -40,03% 1,906741402
VENEZUELA 112.364 426.289 575.986 35,12% 0,820688136
CHILE 340.000 374.000 466.000 24,60% 0,663975637
FINLANDIA 230.748,49 287.809,66 435.781 51,41% 0,620918384
ECUADOR 54.000 62.000 186.000 200,00% 0,265020319
BRASIL 2.000 19.000 174.000 815,79% 0,247922234
EL SALVADOR 18.117,56 31.463 75.748 140,75% 0,107928812
MEXICO 16.834 15.000 72.000 380,00% 0,10258851

COSTARICA 20.327 25.224 59.867 137,34% 0,085300922
PERU 21.000 21.000 22.000 4,76% 0,031346489
ARGENTINA 1.000 1.000 3.000 200,00% 0,004274521

Fuente: PROEXPORT COLOMBIA, Junio 02 2008

Esta tabla muestra que los principales paises importadores de este producto, son lItalia
con una patrticipacion del 21,14%, Reino Unido (20,65%), Alemania (12, 29%), Estados
Unidos (11,10%) y Espafia (9,05%).

Sin embargo el pais que tuvo mayor crecimiento en las importaciones entre 2005 y 2006
fue Estados Unidos con un crecimiento del 98,24% superando por mucho a los demas

paises. Si esta fuera la tendencia, en muy poco tiempo Estados Unidos seria el pais con
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mayor porcentaje de participacion, convirtiéndolo entonces en un muy prometedor

destino para la exportacion del producto.

Departamentos Exportadores

Tabla 14. Chaquetas (sacos) de punto de algodén, para hombres.

USD 2007 Participacion
Departamentos FOB USD FOB
COLOMBIA 590.341,86 100,00%
CUNDINAMARCA 429.946,59 72,83%
ANTIOQUIA 95.957,49 16,25%
BOGOTA 63.712,78 10,79%
CALDAS 720 0,12%
ATLANTICO 5 0,00%

Fuente: DANE-DIAN Agosto 29 2008
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Tabla 15. Empresas exportadoras de Bogota.

Empresas Exportadoras NIT Ciudad Teléfono Direccion
8301204016
900010675
CR 5A NO 31
C.P. COMPANY 8300802998 | IBAGUE 2.641.463 |08
SANTAFE DE AV CR 7 124
COLOMBIAN UNIFORMS LTDA 8002042051 | BOGOTA D.C. 2.152.295 |25
CREACIONES OMA S.A. 8300317825 0
INDUSTRIAS ARGOS LTDA 8300109402 0
NIT: 900164666 DESCONOCIDO 900164666
PERMODA S.A. 8605168065
PINTOS LTDA 8605062017
PROFILACTICOS DEL TOLIMA 32
SANTAFE DE Cl 61 43 40
SIGRAL IMPORT LTDA 8300289229 | BOGOTA D.C. 2.217.491 |OFC 122
SANTAFE DE CR 11 82 01
SONY CORPORATION OF PANAMA S A | 8001851502 | BOGOTA D.C. 5.211.611 |PSO7
TOPTEX S.A. 8300833929 0

Fuente: DANE-DIAN Junio 02 2008

Se observa en el cuadro anterior que el sector tiene tendencia al alza para las

prendas de vestir, a pesar de no tener la cifra exacta de finales del 2007, se puede

afirmar que las exportaciones de estos articulos van por buen camino.

Estados Unidos con una participacion del 11,10% es un buen pais de destino para

las exportaciones Colombianas de suéteres de algodon para hombre. Ademas de

la ventaja comparativa que tiene Colombia hacia este destino por concepto de

preferencias arancelarias como el ATPDEA.
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1.1.17.2 Sector

Comercializadora Ivisa, con su marca G&R Ltda., pertenece al sector textil y
confecciones, pues su actividad principal es la fabricacion y comercializacion de
prendas de vestir. La empresa contribuye al fortalecimiento de la industria y a la

generacion de empleo en Bogota, Colombia.

Como la empresa se dedica a la produccion de las prendas para posteriormente
enviarlas a Estados Unidos, aprovecha la mano de obra econdmica que se da en

el pais.

Esta compaiiia es de caracter familiar, compuesta por tres miembros de la misma.
Fue creada en primera instancia como empresa unipersonal bajo la figura de un
representante legal, con el objeto de producir y comercializar suéteres para
hombre y mujer en tejido de punto grueso y delgado, a nivel artesanal e industrial

en algunos casos mediante la comercializacion.

1.1.17.3 Estadisticas del sector

Grafico 4. Productividad del sector textil

Generalidades 2004 2005 2006  Crecimiento real de la produccion
Produccién bruta (USD mill.) 1,268.3 1,322.9 1,410.3 40

Part. en el PIB (%) 1.3 1.1 1.1 "

Part. en produccién indusirial (%) 3.7 3.5 3.5

Valor agregado (USD mill.) 638.6 649.3 652.3 20

Part. valor agregado en PIB (%) 0.7 0.5 0.5 104,

Part. en v. agregado industrial (%) 4.2 4.2 4.0 0
Empleo directo (No. personas) 44,882 44,190 45,694

-10
-20
Jun-05 Sep-05 Dic-05 Mar-06 Jun-06 Sep-06 Dic-06 Mar-07 Jun-07

—a— Hiatura, tejeduria y acabado —m— Alfforbras, cordeles, etc
—e— Tej. Punto y ganchillo —4— Total industria

Fuente: DANE correlafiva CIIUS - CIIUZ

Fuente: Pagina oficial de Proexport Colombia.
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Se observa que el crecimiento real de la produccion de prendas en tejido de
punto se ha incrementado a Junio de 2007, transmitiendo mayor valor agregado a
través de los ultimos tres afos, ayudando también a la generacion de empleo de

acuerdo a su funcién social.

Grafico 5. Estadisticas Sector textil

Ventas externas 2005 2006 Jun-07 Crecimiento exportaciones 2005 2006 Jun-07 *
Exportaciones (USD mill.) 681.3 779.1 479.6 Sector 7.8 14.3 38.0
Part. en expo. no tradicicnales (%) 6.3 6.2 6.9 Total no tradicienales 20.6 16.2 19.0
Tasa de apertura exportadora (%) 51.5 55.2 n.a.
Principales destinos (2006) Tendencia de las exportaciones
México Ecuador  perg 800
12% 10% 4% "
Z.F Ricnegro 2 600
3% =
usa E 400
22% Crros g 200
17%
Venezuel ol
32% 2001 2002 2003 2004 2005 2006 Jund7?
Fuente: DANE Fuente: DANE

Fuente: Pagina oficial de Proexport Colombia.

Podemos ver que el sector tiene tendencia al alza, a pesar de no tener la cifra

exacta de finales del 2007, podriamos afirmar que las exportaciones van por buen

camino.
Grafico 6. Prendas de vestir
Generalidades 2004 2005 2006 Crecimiento real de la produccion
Produccién bruta (USD mill.) 1,137.6 1,186.7 1,265.0 25
Part. en el PIB (%) 1.2 1.0 1.0 20
Part. en produccién industrial (%) 3.4 3.1 3.1 i
Valor agregado (USD mill.) 622.0 604.7 643.2
Part. valor agregado en PIB (%) 0.7 0.5 0.5 10
Part. en v. agregado indusirial (%) 4.1 3.9 4.0
Emplec directo (No. personas) 65,471 57,281 54,262 0
N K"'_‘/
-10

Jun-05 Sep-05 Dic-05 Mar-06 Jun-06 Sep-06 Dic-06 Mar-07 Jun-07
=t Prendas de vestir === Total industria

Fuente: DAME correlafiva CIIU3 - CIUZ
Fuente: Pagina oficial de Proexport Colombia.
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Las prendas de vestir como se ve en la grafica estan por encima del total de la
industria esto refleja gran confianza en el sector, demostrado por un crecimiento
del 4.32% del 2004 al 2005 y del 6.6% del 2005 al 2006.

Si esto se mantiene como se ve en lo corrido del 2007 habra grandes

oportunidades para los productos que se fabrican y comercializan.

Grafico 7. Exportaciones prendas de vestir

Ventas externas 2005 2006 Jun-07 Crecimiento exportaciones 2005 2006 Jun-07 "
Exportaciones (USD mull.) 583.6 565.0 265.4 Sector 10.6 -3.2 7.7
Part. en expo. no tradicionales (%) 5.4 4.5 3.8 Total no tradicienales 20.6 16.2 19.0
Tasa de apertura exportadera (%) 49.2 44.7 n.a.
Principales destinos (2006) Tendencia de las exportaciones
Venezuela México Ecuador 600
18% 9% 6%  Panama 2 500
3% & 400
£ 3w
Costa Rica a2 200
2% =)
USA Ctros 1Ug
49% 13% 2001 2002 2008 2004 2005 | 2006 | Jund7
Fuente: DANE Fuente: DAME

Fuente: Pagina oficial de Proexport Colombia.

Se observa una tendencia al alza en las expotaciones colombianas, lo cual hace
gue las empresas se sientan mas seguras y confiadas al momento de arriesgarse

a sacar sus productos del pais.

El principal pais de destino de estas eportaciones es Estados Unidos,

absorviendo casi el 50% del total de las exportaciones de Colombia.
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Grafico 8. Sectores potenciales

Alto

Potencial de Sectores Prometedore Sectores con gran oportunidad

crecimiento de

las exportaciones
Colombianas
a este pais Sectores no Prometedores Sectores con oportunidad limitada
PRENDAS Y COMPLEMENTOS
(ACCESORIOS), DE VESTIR, DE PUNTO

Bajo Alto

Exportaciones colombianas a este pais

Fuente: Pagina oficial de Proexport Colombia.

Se encontrd que el sector en el cual se encuentra ubicado el producto es un sector
con oportunidades limitadas. Es por esta razon que Comercializadora lvisa Ltda.,
debe esforzarse mucho mas en cuanto a la diferenciacion, no solo del producto
sino también del servicio que pueda ofrecer a sus consumidores, con el fin de
poder crear una ventaja competitiva y asi poder hacer frente a los diferentes
factores que pueden dificultar la salida de sus productos a la venta, como es el

caso de la alta competencia.

Grafico 9. Exportaciones Colombianas hacia Estados Unidos

12.000 -
10.000 -

B EFCRTAQCNES
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8.000 1 508 510 TOTALES (FOB)
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6.000 4 005 324 Tradicionales (FCB)
4.000 - 5689 156 141 0 2. Bxportacianes No
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Fuentes DANE
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Fuente: Pagina oficial de Proexport Colombia.
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II. Inteligencia de Mercados plan exportador.

2.1 Seleccion de paises.

Inicialmente se realizé una evaluacion de las estadisticas presentadas

Proexport,

colombianas y se definieron cuales eran los paises de gran potencial en este

se evaluaron teniendo en cuenta las principales exportaciones

sector:

Tabla 16. Chaquetas (sacos) de punto, de algodén, para hombres

USD 2006 |USD 2007 |USD Enero - Mayo |USD Enero - Mayo

Pais FOB FOB 2007 2008
VENEZUELA 262.550,80 |519.659,54 |186.675,25 215.938,14
ECUADOR 37.849,22 34.514,15 10.722,31 3.126,88
COSTARICA 19.287,97 24.369,09 47 18.639
PUERTO RICO 2.835 2.835 4.911,56
ESTADOS
UNIDOS 13.924,19 2.420,25 28 3.680
ANTILLAS
HOLANDESAS 2.160
ZONA FRANCA
CUCUTA 1.962,75
EL SALVADOR 4.629,92 8244
GUATEMALA 595,15 87
MEXICO 1.595,39 301,16 301,16
CHILE 300 300
PANAMA 232.496,20 |220
BRASIL 104 104
AUSTRALIA 55
NUEVA ZELANDA 21,37
HONDURAS 26
CANADA 204
ARUBA 92,65 188,5
ESPANA 954,6

Fuente: DANE-DIAN Agosto 29 2008
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Tabla 17. Chaquetas (sacos) de punto, de algodén, para mujeres

Pai USD 2006 USD 2007 USD Enero - USD Enero -
ais
FOB FOB Mayo 2007 Mayo 2008
VENEZUELA 366.209,18 326.912,30 189.859,72 117.193,85
ESTADOS
76.481,84 91.482,43 25.098,99 26.907,17
UNIDOS
MEXICO 19.153,39 71.926,05 35.737,65 16.409,87
ECUADOR 34.868,44 36.764,50 9.233,59 20.188,96
COSTARICA 42.202,98 13.942,87 3.484,69 8.846,03
PERU 10,9 5.892,42 1.787,78 3.198,05
PANAMA 3.096,12 4.693,95 1.627,01 1.647
ZONA FRANCA
4.623,90 4.277,60
CUCUTA
CANADA 2.859,70 2.959,93 2.806,40 3.711,56
ESPANA 3.455,66 2.827,46 292,27 1.125,91
EL SALVADOR 4.228,08 2.463,68
GUATEMALA 1.580,55 2.453,41 13,85
REPUBLICA
1.006,04 1.480,27 119,27
DOMINICANA
AUSTRIA 1.221,36 68,55 460,9
CHILE 125,2 1.016,83 310,38
BOLIVIA 259,82 1.003,45 529,12 974,63
ANTILLAS
242,88 612,84 133,32
HOLANDESAS
ITALIA 557,04
HONDURAS 658,8 316.,8
PAISES BAJOS 158,78
ARUBA 260 69,3 69,3
REINO UNIDO 627 56 36
TRINIDAD Y
6 6
TOBAGO
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PUERTO RICO 2
ANGOLA 138,8
BARBADOS 174,24
SUIZA 181,6
AUSTRALIA 260 376,96

Fuente: DANE-DIAN Agosto 29 2008

Los principales paises a los que Colombia exporta este tipo de productos son
Venezuela, Ecuador, Costa Rica, México, Puerto Rico y Estados Unidos. Siendo
Venezuela el mayor importador, y por mucho el que mayores ingresos le genera al
sector. Sin embargo, teniendo en cuenta el clima politico de este pais y los Gltimos
sucesos ocurridos en el transcurso del afio 2008, este es un pais que se debe

manejar con mucho cuidado y mucha cautela.

2.2 Matriz de seleccién de Paises.

Cuadro 2. Matriz Seleccion de paises

Calificacion Colombia California Texas Nueva Venezuela Ecuador
York

Experiencia 10% 1 1 5 1 1 1
de la
empresa

Percepcion 20% 2 3,5 5 4 3 2
del
empresario

Oportunidad 20% 3 3,8 4,3 4 4 85
es del
mercado

Comercio 10% 2 3,8 4,5 4 4 3,8
exterior

demanda vy

oferta

Politica 10% 4 815 3,5 3,5 2,5 2.5
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Comercial

Logistica 10% 3 5 5 5 4 3,7
Econdmicos 10% 3 45 45 45 3,5 3
Demogréafico 10% 4 5 5 5 2,5 2,5
y Estabilidad

politica

Total 100% 2,7 3,74 4,61 3,9 3,15 2,75

Cuadro elaborado por Santiago Guzman. Gerente Comercial de G&R

Teniendo en cuenta el interés exportador del empresario, notamos que su pais
objetivo es definitivamente Estados Unidos, y especificamente el estado de Texas.
Esto debido a que cuenta con un conocimiento previo del mercado y
concretamente de la ciudad de Houston, lugar donde reside la Gerente General de
Comercializadora lvisa, persona quien se encarga de abrir mercado y de distribuir

los productos de G&R.

Uno de los puntos méas favorables para exportar a este estado es el de la
logistica comercial, pues como ya se hizo mencion Comercializadora lvisa cuenta
con un experiencia exportadora, un punto de almacenamiento y un conocimiento
de la distribucion de sus productos en el mercado; igualmente el mercado de
Houston ha sabido responder de manera favorable a la marca, lugar donde ya es
reconocida por sus atributos artesanales, por su compromiso y por la buena

calidad de sus productos.

Estados Unidos es un pais muy grande, que cuenta con un gran numero de
habitantes, con un PIB per capita superiores a los $45.000 USD anuales, es decir
gue tienen un buen poder adquisitivo y estan en capacidad de absorber la oferta
de los productos que la empresa comercializa, ademas es un pais con una
estabilidad politica muy fuerte lo que le da seguridad al empresario para penetrar

aun mas el mercado.
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2.3 Estados Unidos

2.3.1 Justificacion del Mercado Objetivo.

Estados Unidos es un pais enorme con 300 millones de habitantes, muchos de
los cuales estan cada vez mas interesados por los productos hechos a mano y de

primera calidad.

En vista de que es un pais con meses del afio muy frios que van desde Diciembre
hasta finales de Marzo, las prendas que brindan proteccion contra el frio son muy
demandas. Es por esto que los sacos de tejidos a mano en cachemir o algodon
gue comercializa esta empresa, tienen un gran potencial de ventas en el

mercado de confecciones de Estados Unidos.

Debido al tamafio de Estados Unidos y su division politica (estados federales),
Comercializadora lvisa piensa entrar inicialmente en 3 estados, - Nueva York
19.261.104 millones de habitantes —Texas 23.508.342 millones de habitantes y
California 36.130.886 millones de habitantes.

Como se puede observar son mercados con un gran numero de habitantes y con
ingresos per cépita superiores a USD$60.000 al afio, que estan por encima del
promedio nacional de USD$45.000.

También existen ventajas geograficas para exportar a estos estados, los tres son
estados costeros y cuentan con una completa infraestructura vial, naval y
aeroportuaria que permite un facil acceso a los productos y varias alternativas de
transporte.
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2.3.2 Sectores con Gran Oportunidad.

Tabla 18. Principales Productos de Importacion

Producto Descripcion Producto UsD 2007 CIF Participacion |Crecimiento 2006 - 2007
2709002090 |NO DISPONIBLE 164,399,599,008 8.15% 9.30%
2709001000 |DE PETRIALEQ 79,834,622,351 3.96% 7.94%
8703240058 |[PASS VEH, OV 4 N/0 6 CYL,0V 3000 CC,INT GT 38,901,415,362 1.93% 2.45%
8471300100 [NA 27,443,968,546 1.36%

8517120050 [NA 24,203,943,703 1.20%

2711210000 |GAS NATURAL 22,374,262,368 1.11% -7.70 %
9999950000 |ESTIMATED IMPORTS OF LOW VALUED TRANSACTIONS 21,185,781,465 1.05% 491 %
7102390050 |DIAM EXC IND WRKD NT ST 0 STRNG WEIGHNG OVR 0.5 CT 15,670,108,066 0.78% 13.78 %
8703240068 [PASS VEH, OV 6 CYL, OV 3000 CC, INT GT 3.4 13,636,450,391 0.68% -7.26 %
9801001097 [PRODUCTS OF U.S. RETURNED AFTER BEING EXPORT,NESOI 13,629,631,954 0.68 % 17.29%
8528727250 [NA 13,543,071,131 0.67%

8517620050 [NA 12,328,765,402 0.61%

3004909120 |EN PRESENTACIONES TIPO INHALADORES NASALES U ORALE 11,885,239,503 0.59 % 1.42%
8703230046 |[PASS VEH,NESOI,4 CYL,150003000CC,INT GT 2.8N/0 3.1 11,702,266,731 0.58 % 2.14%
2710111550 |NO DISPONIBLE 11,271,672,748 0.56 % 29.22%
9503000080 [NA 11,199,069,532 0.56 %

UNLEADED GASOLINE, NOT ELSEWHERE

2710111519 |SPECIFIED/INCLUDE 11,171,111,813 0.55% 1.78 %
2710190535 |NO DISPONIBLE 11,074,757,989 0.55% 67.41%
8703230052 |[VEH,PASS,NEW,SPKOIGN,INT COMBU RECP PSTN ENG>4+6CY|  10,892,863,452 0.54 % 36.55 %
8704310040 [TRUCK, SPRK IGN ENG, GVW (2.505 METRIC TONS) 10,539,678,676 0.52% 12.16 %
8703240056 [PAS VEH, OV 4 N/0 6 CYL,0V 3000 CC,GT 3.1 N/0 3.4 9,260,153,465 0.46 % -9.88 %
8471500150 [NA 8,850,930,526 0.44 %

2709002010 |[CONDENSATE DERIVED WHOLLY FROM NATURAL G 8,814,116,124 0.44% -0.10%
8473301180 [NA 8,669,172,963 0.43%

2710190530 |NO DISPONIBLE 8,498,482,796 0.42 % -2.13%

Fuente: Pagina oficial de Proexport Colombia.
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2.3.3 Informacién General del Pais.

Cuadro 3. Datos Generales de Estados Unidos

DATOS GENERALES

Capital Washington

Idioma Ingles

Tipo de Gobhierno Republica Federal

Religion Diversidad de cultos y religiones

Moneda Délar Americano

Principales Ciudades Chicago, Los Angeles, Miami, New York,
Washington

Fuente: Pagina oficial de Proexport Colombia.

2.3.4 Indicadores Socio Econdmicos.

Cuadro 4. Indicadores Socioeconémicos de Estados Unidos

INDICADORES SOCIOECONOMICOS

Nombre 2007
Poblacion 301,621,157.00
PIB (US$ millones) 13,807,900.00
PIB per capita (US$) 45,779.00

% crecimiento 2.00

Tasa de devaluacion (%) 0.00

Tipo de cambio (moneda del pais/ USD$) 1.00

Tipo de cambio bilateral (moneda del pais/ col $) 2,077.81
Tasa de desempleo (%) 4.60

Inflacién (%) 3.45

Riesgo de no pago AAA

Fuente: Pagina oficial de Proexport Colombia.
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2.3.5 Sector Textil de Estados Unidos

El sector textil en Estados Unidos esta basado principalmente en la elaboracion, el
posicionamiento de marca, disefio de productos, suministro de insumos y materias

primas necesarias para la confeccion de las prendas de vestir.

La elaboracién como tal de los productos se hace a través de maquilas ubicadas

principalmente en Centro América, Latinoamérica y Asia.

En el caso de China existe una ventaja gracias al acuerdo Comercial en el cual se
desbloquearon las importaciones de productos Textiles chinos a USA, que en la
practica limita hasta el 2008 el crecimiento de los envios de ropa y textiles chinos
a Estados Unidos. Este Acuerdo se realizd sobre mas de 30 categorias de
prendas de vestir, en las que se incluyen calcetines, camisetas y ropa interior. El
acuerdo fue firmado durante una conferencia de prensa conjunta en Londres ante
los medios de comunicacion internacionales.*

Aunque tradicionalmente México haya sido siempre un gran socio comercial para
Estados Unidos, encargado de suministrar a este pais productos terminados por
medio de las maquilas, China se ha convertido en una gran competencia debido a
los bajos costos que ofrece, haciendo que la ventaja competitiva se base en

elementos diferentes al precio.

! http://www.incae.ac.cr/ES/clacds/nuestras-investigaciones/articulos/cen1601.php

53



2.3.6 Comercio Exterior.

2.3.6.1 Balanza Comercial.

Cuadro 5. Balanza Comercial de Estados Unidos

Millones US Millones US Millones US
Comercio Exterior 2004 2005 2006
Exportaciones 727.183 803.992 929.486
(FAS)
Importaciones 1.525.481 1.732.533 1.890.134
(CIF)
Balanza -798.297 -928.541 -960.648
Comercial

Fuente: Pagina oficial de Proexport Colombia.

2.3.6.2 Balanza Bilateral.

Cuadro 6. Balanza Comercial entre Colombiay Estados Unidos

Millones US Millones US Millones US
Comercio Exterior 2004 2005 2006
Exportaciones 6.598 8.480 9.650
Totales (FOB)
1. Exportaciones 3.908 5.324 6.510
Tradicionales
(FOB)
2. Exportaciones 2.689 3.156 3.141
No Tradicionales
(FOB)
Importaciones 4.838 6.006 6.920
Totales (CIF)
Balanza 1.759 2.474 2.731
Comercial

Fuente: Pagina oficial de Proexport Colombia.
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Grafico 10. Balanza Comercial Colombia — Estados Unidos
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Fuente: Pagina oficial de Proexport Colombia.

2.3.6.3 La politica comercial.

En el tema de comercio exterior con estados Unidos, existe una percepcion

diferente entre el gobierno Bush y el gobierno Obama.

Para el gobierno Bush era fundamental que en la politica comercial se incluyeran
normas de proteccion laboral y ambiental en los tratados pactados con el exterior,
esto podria afectar el tratado de libre comercio con Colombia, aun pendiente de
ratificacion, “pues en el caso colombiano la presentacion y votaciéon del TLC
estaria supeditada a las medidas que tome el gobierno del presidente Alvaro Uribe
para combatir, por ejemplo, la violencia contra los sindicalistas, una gran

preocupacion en los corredores del Congreso estadounidense”.?

A pesar de las anteriores condiciones, para el gobierno Bush era de vital
importancia acelerar la firma de estos tratados ya que eran un pilar fundamental

para su politica comercial y sus intereses geopoliticos.

2 http://www.elcolombiano.net/news.php?nid=1822
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Al contrario para el gobierno del actual Presidente Barack Obama la firma de los
tratados de libre comercio, no sera un asunto prioritario, pues debido a la crisis
que esta enfrentando su pais, su principal objetivo es generar empleos y sobre
todo proteger la industria nacional. Como lo cita Ira Shapiro "Simplemente
debemos hacer que el préximo presidente nos lidere en el esfuerzo de reconstruir
la fortaleza de la economia de Estados Unidos. Luego se encontrara, con el

tiempo, espacio para identificar las areas donde el comercio complemente eso".’

Obama se opone a los tratados de libre comercio de Bush con Colombia y Corea

del Sur sin que necesariamente sea indiferente a los problemas de estos paises.

2.3.6.4 Principales Socios de Importacion.

Tabla 19. Principales proveedores de las importaciones

Paises USD 2007 CIF Participacion Crecimiento 2006 - 2007

CHINA 340,117,737,274 16.86 % 12.93 %
CANADA 317,604,440,466 15.74 % 417 %
MEXICO 212,889,088,984 10.55% 7.81%
JAPON 149,423,033,604 741 % -1.57%
ALEMANIA 96,639,795,231 4.79% 6.23%
REINO UNIDO 58,095,372,991 2.88% 6.67 %
COREA (SUR). REP. DE 49,319,168,705 2.44% 4.18%
FRANCIA 42,459,044,944 2.10% 11.88 %
VENEZUELA 41,010,703,537 2.03% 6.84 %
TAIWAN 39,852,586,389 1.98 % 131%
Otros Paises 669,980,831,253 33.21% 6.97 %
TOTAL IMPORTACIONES 2,017,391,803,378 100.00 % 6.73 %

Fuente: Pagina oficial de Proexport Colombia.

3

centraria-estados-unidos.html
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Grafico 11. Principales proveedores de las importaciones de Estados Unidos 2006 (% de
participacion)
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Fuente: Pagina oficial de Proexport Colombia.

2.3.7 Caracteristicas y Anédlisis de la Demanda del mercado.

La industria de la confeccion en Estados Unidos tiene un fuerte impacto en la
economia del pais, ya que representa USD $172.000 millones del mercado
minorista de la nacién. El sector actualmente emplea a 4,64 millones de personas,
de las cuales 3,6 millones (un 78% aproximadamente) son vendedores minoristas,
unas 573.000 (12%) se dedican a la produccién de indumentaria, y 470.000 (10%)

a la produccion de textiles.

Estas cifras nos demuestran que el sector de las prendas de vestir ocupan un
lugar muy importante en la mente del consumidor quien consume grandes
cantidades de los productos que este sector ofrece dandole a lvisa confianza en
que su oferta de productos va a ser absorbida por la demanda interna de este

pais, especialmente en los estados de Texas, California y Nueva York.
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2.3.8 Tratamiento Arancelario.

Tabla 20. Tratamiento Arancelario Estados Unidos.

Arancel Destino

Pais Estados Unidos
Subpartida 610332
610432
Descripcién Chaguetas (sacos).
Subpartida De punto: de fibras
sintéticas. Para
hombres o nifios
Chaquetas (sacos)
de punto: de
algodén. para
mujeres o nifias
Posicién arancelaria 61033200
61043200
Descripcién Posicién Chagueta
S 0 sacos
de punto
para
hombres
0 nifos,
de
algodon.
Chaqueta
S y sacos
de punto
para
mujeres o
nifias de
algodén.
Gravamen General 13.5%
14.9%
Notas
Fecha de 06/01/2007
actualizacion
arancel
Impuestos
Adicionales
Impuesto Valor Descripcién
Adicional Cada Estado de la Union
Americana es auténomo en la
fijacion de impuestos
adicionales

Arancel que paga
Colombia
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Pais Exportador Gravamen Notas Acuerdos
Preferencial

Colombia 0% El ATPDEA contempla la ATPDEA
importacién, libre de tarifas
arancelarias, restricciones

cuantitativas o niveles de
consulta, de las confecciones y
articulos textiles andinos
producidos o ensamblados con
insumos procedentes de los
Estados Unidos o de los paises
beneficiarios, o con insumos cuya
produccion efectuada en Estados
Unidos sea insuficiente para
suplir su demanda.

Este producto Unicamente tiene
preferencia arancelaria si cumple
las condiciones especiales de
origen  establecidas en el
Capitulo 98, subcapitulo XXI del
arancel de los Estados Unidos,
ver  subpartidas:  98211101;
98211107; 98211110; 98211113
y 98211125

Fuente: Pagina oficial de Proexport Colombia.
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2.3.9 Normas de Origen.

Tabla 21. Tratamiento Arancelario Estados Unidos.

Acuerdo  Subpartida  Normas de Origen Paises

Miembros

ATPDEA 610332 6103.32.00: Las prendas de vestir que sean Bolivia
610432  directamente importadas hacia territorio aduanero de los
Estados Unidos desde un pais beneficiario ATPDEA,
entrardn a las zonas libres de impuestos y estaran libre Perd
de restricciones o limitaciones cuantitativas (0% de
arancel). Para poder acceder a este beneficio es
necesario que el producto a exportar cumpla con uno de
los siguientes criterios de origen establecidos en la Ley:
1) MAQUILA O ENSAMBLE: Confecciones elaboradas
con telas o componente de tela o knit to shape
totalmente formados en los Estados Unidos, de hilazas
formadas en los Estados Unidos 0 en uno o mas paises
ATPDEA. Esta provision incluye confecciones
elaboradas con telas que no se fabriquen a partir de
hilazas, si dichas telas se pueden clasificar dentro de los
titulos 5602 o 5603 del sistema armonizado de Estados
Unidos — HTS - y son fabricados en los Estados Unidos.
2) LLAMA, ALPACA O VICUNA: Confecciones
elaboradas con telas o componentes de tela o knit to
shape formados en uno o mas paises ATPDEA, de
hilazas totalmente formadas en uno o mas paises
ATPDEA si su mayor contenido en peso es de piel de
llama, alpaca o vicufia. 3) OFERTA INSUFICIENTE
(SHORT SUPPLY): Confecciones elaboradas con telas
o hilazas provenientes de cualquier pais, siempre que
estas telas o hilazas sean consideradas de oferta
insuficiente en los Estados Unidos o en los paises
ATPDEA, si estas estan identificadas bajo NAFTA con
categoria de oferta insuficiente en los Estados Unidos o
si han sido designadas como no disponibles en
cantidades comerciales en dicho pais. Bajo esta
provision se debe tener en cuenta para la clasificacion
de origen, Unicamente el material que imparte la
caracteristica principal del producto, es decir el que
determina la clasificacién arancelaria. Por lo tanto en la
elaboracion de la prenda, se pueden utilizar materiales
de paises diferentes a Estados Unidos y ATPDEA. 4)
TELAS E INSUMOS REGIONALES: Confecciones
elaboradas con telas o componentes de tela knit to
shape formados en uno o0 mas paises ATPDEA, de
hilazas totalmente formadas en los Estados Unidos o en
uno o mas paises ATPDEA. 5) Reglas Especiales: A)
Adornos y Accesorios: Podran ser de cualquier origen,
es decir, de cualquier parte del mundo, sin que excedan
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del 25% del costo de los componentes del producto
ensamblado. Algunos adornos y accesorios pueden ser:
hilos de coser, ganchos machos y hembras, broches,
botones, mofios, lazos decorativos, cauchos elasticos,
cremalleras, incluyendo las cintas y etiquetas de las
mismas, y demas productos similares. B) Algunas
Entretelas: Podran ser de origen diferente a un pais
beneficiario o de Estados Unidos, si el valor de dichas
entretelas (y el de los adornos y accesorios) no excede
el 25% del costo de los componentes del articulo
ensamblado. Estas entretelas incluyen solamente una
lamina para la parte del pecho, una pieza tipo
“membrana” o la parte superior de una manga fabricada
en géneros de punto por urdimbre con insercion de
trama y de pelo burdo de animal o de filamentos hechos
por el hombre. Este tratamiento se suspenderd si el
presidente determina que las entretelas pueden ser
producidas en cantidades comerciales por fabricantes
de Estados Unidos. C) Regla de Minimis: Esta regla
permite el uso de hilazas de origen diferente a un pais
beneficiario o de Estados Unidos si el peso total de
éstas no es superior al 7% del total de la prenda. D)
Regla de origen especial: La ley permite la utilizacion de
filamentos de nylon clasificables bajo las posiciones
arancelarias 5402.10.30, 5402.10.60, 5402.31.30,
5402.31.60, 5402.32.30, 5402.32.60, 5402.41.10,
5402.41.90, 5402.51.00 y 5402.61.00 hechos en
Canada, México y/o Israel.

Fuente: Pagina oficial de Proexport Colombia.
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2.4 Estado de Texas.

2.4.1 Datos Generales.

Cuadro 7. Datos Generales Estado de Texas

DATOS GENERALES

Capital Austin

Poblacion 19.261.104, Puesto 2° de 50
Superficie 695.622 km2, Puesto 2° de 50

PIB Total 2005 USD 1.141.965 millones

PIB Per Capita 2005 USD 47.772

Subdivisiones 254 condados

Principales Ciudades Houston, Dallas, San Antonio y Austin
Sales Taxe Rate 6,25%

Cuadro elaborado por Javier Torres y Alejandra Rodriguez Nova

2.4.2 Justificaciéon del Mercado.

Texas y especificamente la ciudad de Houston es el principal destino de las
exportaciones de Comercializadoras Ivisa debido a que aqui se encuentra
localizado el centro de acopio de la empresa. Como ya se ha mencionado a lo
largo del trabajo es en esta ciudad donde reside la Gerente General de la empresa
encargada de contactar a los clientes institucionales y no institucionales y

coordinar la distribucion de los productos.

También se cuenta con la experiencia exportadora hacia esta ciudad pues este ha

sido el principal y Unico destino de los productos de esta empresa en Estados
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Unidos. Ademas la marca ya cuenta con un reconocimiento por parte de los
clientes de este mercado, imagen que afo a afio se ha ido consolidando cada vez

mas.

2.4.3 Caracteristicas de la demanda del Mercado — Perfil del consumidor.

Individuos entre los 15 y 34 aflos de edad, de clase media alta con ingresos
anuales superiores a los USD 35,000. Se estima que la poblacién entre los 15y
34 afios es de 7.145.144 millones de habitantes y que las personan que
devengan ingresos anuales superiores alos US $ 35.000 son 4.138.371 millones

de personas.

2.4.4 Logistica Internacional.

Acceso maritimo:

El Puerto de Houston ocupa el segundo puesto dentro del ranking de los Estados
Unidos y el decimo a nivel mundial por volumen de carga. Posee una de las
instalaciones de carga extra dimensionada mas desarrolladas del mundo y es el
mas importante complejo petroquimico. Cuenta con instalaciones para el manejo
de carga general, refrigerada, contenedores, granos y otros materiales secos a

granel. Posee 43 muelles para carga general y dos muelles para carga de liquidos.

Base de Liquidacion (MIN = Minima, P/V = Peso / Volumen, CONT = Contenedor)

Acceso aéreo:
En Houston Texas se encuentra el aeropuerto intercontinental George Bush
International. Este aeropuerto se encuentra ubicado entre las rutas Interestatal 45

y la autopista 59, cercano a las localidades de Aldine y Humble. Esta ubicado a 32
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km al norte del centro de Houston. Es el tercer aeropuerto mas grande de Texas,
después del Aeropuerto Internacional de Dallas-Fort Worth.

Acceso terrestre:

“El estado de Texas tiene un sistema de carreteras que conjuntamente con el de
California, representan lo mejor de EEUU. Solo en carreteras estatales, sin contar
las de los condados, llegan a los 160,000 kms, suficientemente extensas para

cruzar de norte a sur el territorio del Pert 50 veces.™

2.4.5 Analisis de la competencia Directa

Comercializadora lvisa tiene un gran nimero de competidores potenciales y reales
para su marca G&R. Es por esto que se recomienda a esta, basar su estrategia de
mercadeo en calidad y disefio. Mas que competencia las tiendas por
departamento, pueden servir a la compafiia como canal de distribucion mayorista
para su portafolio de productos, y aprovechar el Know How y grandeza

econdmica de estas compafias para fortalecer su imagen de marca.

Entre los principales competidores de Comercializadora lvisa en el Estado de

Texas, se encuentran:

e Tiendas por departamento (Barneys New York, Bergdorf Goodman,
Bloomingdale's, 1.C. Penney, Lord & Taylor, Macy's , Macy's, Inc. , Mervyns,
Neiman Marcus, Nordstrom, Robinsons-May, Saks Fifth Avenue, Sears
Roebuck and Company).

e Tiendas especializadas (Gap, Guess, Shetland)

e Exportadores (México, Colombia, China

* http://home.att.net/~jgarciaduran/texas/texasmp.html
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2.5 Estado de Nueva York.

2.5.1 Datos Generales.

Cuadro 8. Datos Generales Estado de Nueva York

DATOS GENERALES

Capital Albany

Poblacién 23.508.342, Puesto 3° de 50

Superficie 141.299 km?2, Puesto 27° de 50

PIB Total 2005 USD 1.103.024 millones

PIB Per Capita 2005 USD 57.158

Subdivisiones 62 condados

Principales Ciudades Albany, New York, Binghamton,

Buffalo, Ithaca

Sales Taxe Rate 2008 4%

Cuadro elaborado por Javier Torres y Alejandra Rodriguez Nova

2.5.2 Justificacién del Mercado Alterno.

En el estado de Nueva York se encuentra el mayor centro financiero, comercial e
industrial de los Estados Unidos. Cuenta con aproximadamente 24 millones de

habitantes, lo que lo ubica como el tercer estado méas poblado de Estados Unidos.

En este estado se encuentra la ciudad de Nueva York que no solo es la mayor
ciudad del estado, donde habita aproximadamente la mitad de la poblacion
estatal, sino que también es la mayor ciudad del pais.
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En el estado de Nueva York el PIB per capita es de USD 57.158, lo que demuestra
gue sus habitantes tienen un alto poder adquisitivo, aspecto relevante a la hora de
exportar a un mercado extranjero.

2.5.3 Caracteristicas y analisis de la Demanda del Mercado.

Individuos entre los 15 y 34 afios de edad, de clase media alta con ingresos
anuales superiores a los USD 35,000. Se estima que la poblacion entre los 15y
34 afos es de 5.368.515 millones de habitantes y que las personan que devengan
ingresos anuales superiores a los US $ 35.000 son 3.130.457 millones de

personas.

2.5.4 Logistica Internacional.

Acceso Maritimo

El puerto de Nueva York es el mas largo y complejo de la costa este. Esta situado
en el eje de un concentrado y afluente mercado masivo a nivel mundial. Tiene
acceso inmediato a la mas extensa red de comunicaciones viales en la region. La
autoridad portuaria supervisa directamente la operacion de siete terminales del
cargo en la region de New York. Se ofrecen servicios de envio comprensivos,
mano de obra calificada, altamente productiva, tasacion competitiva, un carril

rapido y eficiente y servicios de trueque.

Principales navieras que prestan el servicio directo y con transbordos previos en
Panamé y Bahamas desde Colombia hacia la costa Este: Alianga Do Brasil,
American President, CMA-CGM, Compafia Chilena de Navegacion, Compafia
Sudamericana de Vapores, Dan Gulf Shipping, Evergreen Marine, Frontier Liner

Services, Hamburg Suid, Intermarine, Isabella Shipping, King Ocean Service,
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Maersk Line, Mitsui O.S.K. Lines, Seaboard Marine y Wallenius Wilhelmsen, con
tiempos de transito entre 3y 10 dias.

Base de Liquidacion (MIN = Minima, P/V = Peso / Volumen, CONT = Contenedor)

Acceso aéreo

Aeropuerto John F. Kennedy de Nueva York, principal entrada internacional de

pasajeros y de carga por el valor de envios a USA

2.5.5 Analisis de la competencia Directa

Comercializadora lvisa tiene un gran nimero de competidores potenciales y reales
para su marca G&R. Es por esto que se recomienda a esta, basar su estrategia de
mercadeo en calidad y disefio. Mas que competencia las tiendas por
departamento, pueden servir a la compafiia como canal de distribucion mayorista
para su portafolio de productos, y aprovechar el Know How vy grandeza

econémica de estas compafiias para fortalecer su imagen de marca.

Entre los principales competidores de Comercializadora lvisa en el Estado de

Nueva York, se encuentran:

e Tiendas por departamento (Barneys New York, Bergdorf Goodman,
Bloomingdale's, ,.C. Penney, Lord & Taylor, Macy's , Macy's, Inc. , Mervyns,
Neiman Marcus, Nordstrom, Robinsons-May, Saks Fifth Avenue, Sears

Roebuck and Company).
e Tiendas especializadas (Gap, Guess, Shetland)

e Exportadores (México, Colombia, China
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2.6 Estado de California.

*

CALIFORNIA REPUBLIC

2.6.1 Datos Generales.

Cuadro 9. Datos Generales Estado de California

DATOS GENERALES

Capital Sacramento

Poblacién 36.130.887

Superficie 423.971 km?, Puesto 3° de 50

PIB Total 2009 USD 1.812.968 millones

PIB Per Capita 2005 USD 49.598

Subdivisiones 58 condados

Principales Ciudades Sacramento, Los Angeles, San Diego,

San Francisco

Sales Taxe Rate 2008 7,25%

Cuadro elaborado por Javier Torres y Alejandra Rodriguez Nova

2.6.2 Justificacion del Mercado Alterno.

El estado de California es el mas poblado de Estados Unidosy el tercero con
mayor extension, después de Alaska y Texas. Su economia se encuentra entre las
7 potencias econOmicas mas importantes del mundo con un valor de
aproximadamente 1,55 billones de ddlares para el 2004, representando un 13%

del Producto Interior Bruto del pais.
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Las principales actividades econOmicas del estado son la agricultura, el ocio,
la energia eléctricay el turismo. En este estado se localizan algunas de las
regiones econémicas mas importantes del pais, como lo son Los Angeles con el
entretenimiento y el ocio; California Central Valley con la agricultura; Silicon Valley

con la informética y la alta tecnologia) y Napa Valley con el vino.

2.6.3 Caracteristicas y analisis de la Demanda del Mercado.

Individuos entre los 15 y 34 afios de edad, de clase media alta con ingresos
anuales superiores a los USD 35,000. Se estima que la poblacién entre los 15y
34 afios es de 10.732.322 millones de habitantes y que las personan que
devengan ingresos anuales superiores alos US $ 35.000 son 7.262.820 millones

de personas.

“En LA, los productos relacionados con la moda son el sector mas importante, y el
segundo mas importante en todo el estado de California, totalizando US$17.200
millones en ventas mayoristas. LA alberga a casi 6000 firmas relacionadas con el
negocio de la moda, incluyendo la produccion de textiles y los servicios. Crea
alrededor de 125.000 puestos de trabajo en el distrito de LA, y 17.000 puestos
mas en el de Orange. La industria de la indumentaria representa mas del 16% de
la industria manufacturera de LA. En este distrito se genera el 80% de la

produccién de indumentaria del estado de California.™

2.6.4 Logistica Internacional.

Acceso Maritimo:

El Puerto de los Angeles forma parte de los 14 puertos mas importantes de

Estados Unidos; cuenta con 27 terminales principales de carga (manejo de

® http://www.buyusa.gov/uruguay/es/47.html
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vehiculos, contenedores, productos de carga seca y liquida y carga refrigerada).
El Terminal puede albergar cargueros de hasta 250.000 toneladas de peso

muerto y cuenta con un acceso ferroviario para la entrega de mercancia.

El puerto de Long Beach es la puerta de flujo comercial entre Estados Unidos y
Asia y es considerado el segundo puerto de mayor movimiento de los Estados
Unidos y el undécimo puerto de mayor actividad de contenedores cargueros del

mundo.

Recibe importaciones de maquinaria, vehiculos, juguetes, plasticos, quimicos y

equipos deportivos.

Principales navieras que prestan el servicio desde Colombia con destino a la
CostaOeste: Compafiia Sudamericana de Vapores, Evergreen Marine, Hapag

Lloyd, Hamburg Sud, Maruba y Mediterranean Shipping.
Base de Liquidacion (MIN = Minima, P/V = Peso / Volumen, CONT = Contenedor)

Acceso aéreo:

El aeropuerto Los Angeles International es el aeropuerto principal de la ciudad de
Los Angeles, California en Estados Unidos. Estéa localizado en el suroeste de Los
Angeles, en el vecindario de Westchester, a 27 km del Centro de Los Angeles.
Antes de los ataques del 11 de septiembre de 2001 el aeropuerto era el tercer
aeropuerto mas ocupado del mundo. Este aeropuerto es el mas ocupado del
mundo contando con 61.895.548 pasajeros en el 2007es el quinto mas ocupado
del mundo. Tiene més vuelos sin escalas directos que cualquier otro aeropuerto
en el mundo. Sirve a mas de 60 millones de pasajeros y mas de 2 toneladas de
carga, es el tercer aeropuerto mas ocupado en trafico de pasajeros en los Estados

Unidos.®

® http://es.wikipedia.org/wiki/Aeropuerto_Internacional_de_Los_%C3%81ngeles
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2.6.5 Analisis de la competencia Directa

Comercializadora lvisa tiene un gran numero de competidores potenciales y reales
para su marca G&R. Es por esto que se recomienda a esta, basar su estrategia de
mercadeo en calidad y disefilo. Mas que competencia las tiendas por
departamento, pueden servir a la compafiia como canal de distribucion mayorista
para su portafolio de productos, y aprovechar el Know How vy grandeza

econdmica de estas compafias para fortalecer su imagen de marca.

Entre los principales competidores de Comercializadora lvisa en el Estado de

California, se encuentran:

e Tiendas por departamento (Barneys New York, Bergdorf Goodman,
Bloomingdale's, J.C. Penney, Lord & Taylor, Macy's , Macy's, Inc. , Mervyns,
Neiman Marcus, Nordstrom, Robinsons-May, Saks Fifth Avenue, Sears

Roebuck and Company).
e Tiendas especializadas (Gap, Guess, Shetland)

e Exportadores (México, Colombia, China
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[ll. Plan Estratégico.

3.1. Objetivo general e imperativo del negocio.

La empresa en la actualidad esta preparada para exportar debido a que ya lleva 4
afos exportando informalmente a Estados Unidos, especificamente a la ciudad de
Houston Texas, lo que le ha permitido afianzar una experiencia exportadora
importante. Igualmente durante estos 4 afios se ha construido una imagen fuerte
de marca, lo cual ha asegurado un reconocimiento por parte de los clientes
corporativos e individuales, que como resultado se han identificado con la marca
G&R.

Aunque la empresa aun no se ha vinculado a ningdn organismo promotor de
exportaciones, como Proexport, la empresa espera convertirse en una exportadora
formal y permanente y por eso estd buscando establecer un local comercial en
Houston desde donde pueda hacer presencia comercial, y la consolidacion de un
portal en internet dedicado al comercio electronico, y agilizando asi la
comercializacién y distribucién de todos los productos de la Comercializadora Ivisa

en Estados Unidos.

En Colombia el sector de las confecciones, se encuentra saturado, razon por la
cual es bastante dificil que una marca nueva logre penetrar en el mercado de
manera importante. Ademas los consumidores colombianos muestran una fuerte
tendencia por comprar productos de marcas extranjeras. Por esta razon la
estrategia de Comercializadora lvisa, es la de consolidar su marca en el extranjero
y una vez haya logrado el reconocimiento en el exterior, atender la demanda tanto
extranjera como local de los productos que son comercializados a través de la

marca G&R.
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3.1.1. Objetivos especificos y/o actividades importantes para el negocio.

Comercializadora Ivisa actualmente se encuentra trabajando en la

construccién de un portal de internet, el cual busca:

Dar a conocer a Comercializadora lvisa.
Mostrar informacion relacionada con la empresa.

Mostrar un catdlogo actualizado de los productos de la Comercializadora

lvisa.
Resolver inquietudes a clientes potenciales.

Potencializar e incrementar las ventas y nimero de clientes mediante el

comercio electrénico.

Permitir a los clientes calcular los fletes y/o gastos de envio y transporte
desde Houston Texas, hacia el resto de ciudades y estados de Estados

Unidos.

El local comercial en Houston tendra las siguientes funciones:

Presencia comercial en Estados Unidos con el fin de posicionar y dar

credibilidad a la marca.

Serd el lugar de recepcion de mercancia desde Colombia, ademas tendré la
funcion de bodega de almacenamiento y centro de distribucién hacia el

resto de estados del pais.

Sera el lugar donde estaran ubicadas las oficinas principales, y donde se

coordinara la parte operativa y estratégica del negocio.
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Con respecto a los proveedores de G&R:

e Optimizar los procesos de produccion con el fin de implementar procesos
de control de calidad y a futuro las normas ISO. Cualquier certificacion de
calidad obtenida tanto por las empresas satélites encargadas de la
produccién de los sacos de punto en algodén y de la comercializadora es

esencial para entrar a cualquier mercado extranjero.

e Exigir el cumplimiento de las normativas exigidas por la OIT con el fin de
evitar multas y sanciones por el incumplimiento de las mismas, lo cual

perjudicaria las exportaciones de Comercializadora lvisa a Estados Unidos.

Con respecto a los clientes:

¢ Incrementar el nivel de satisfaccion de los clientes ofreciéndoles productos

de alta calidad.

e Introducir productos artesanales, Unicos, que tengan un alto grado de

diferenciacién y que sean atractivos para los clientes.

e Ofrecer un servicio eficiente donde se respeten los plazos establecidos para
la entrega de los productos. Los productos deben ser entregados a tiempo y
deben cumplir con las caracteristicas solicitadas por los clientes. Se busca
siempre ofrecer un excelente servicio que lleve a los clientes a ser fieles a

la marca G&R.

Negocios Internacionales.

La empresa en este momento se encuentra en capacidad para exportar sin
embargo para convertirse en un a exportadora formal debe tener en cuenta las

siguientes consideraciones:
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Participar en Ferias nacionales e internacionales para abrir el mercado en el
sector de las confecciones, para el caso de Comercializadora lvisa (sacos
de punto elaborados en algodon). Estas ferias internacionales son
importantes ya que se pueden establecer alianzas estratégicas con
proveedores, distribuidores, compradores, comercializadores que podrian

fortalecer operativa y financieramente a la empresa.

Reestructurar su logistica de exportacion y comercializacion desde
Colombia hacia Estados Unidos e internamente en los estados y ciudades
de este Ultimo. Esto con el fin de minimizar los costos, los tiempos de
entrega y de respuesta y proyectar a la Comercializadora Ivisa como una
empresa altamente competitiva capaz de mantener un alto nivel de

exportaciones.

Hacer un prondstico de la demanda que permita establecer unas cuotas de
produccién dando asi regularidad a las operaciones tanto productivas como
de exportacion. Actualmente la empresa esta operando de manera irregular
y desordenada lo que impide una normalizacion adecuada de los costos de

produccién y de envio.

3.1.2. Tiempo en el que se va a desarrollar el plan.

El plan de acciéon para convertir a la Comercializadora Ivisa de exportador a

informal a exportadora formal es el siguiente:

Establecer un punto de venta en la ciudad de Houston Texas, Estados
Unidos a mas tardar a mediados del afio 2009. Actualmente se cuenta

con los recursos suficientes para llevar cabo esta labor.
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Finalizar la construccion del portal de la Comercializadora Ivisa

(http://www.comercializadoraivisa.com/homecol.html) en el que

actualmente se esta trabajando y que se espera esté finalizado en el
mes de Marzo del 2009.

Hacer la promocion y divulgacion del sitio web a través de campafias
publicitarias boca a boca y construir una base de datos de los clientes
potenciales a los cuales pueda ser dirigida la campafa. Se estima que la
base de datos estara finalizada a finales de Octubre del afio 2009.

Catalogo

Tener un conocimiento previo de los costos de envio y transporte dentro
de las diferentes ciudades de Estados Unidos. Se estima que los datos

necesarios estaran a disposicion en el mes de Marzo del 2009.

Una vez finalizada la pagina y teniendo en cuenta el nimero de visitas y
compras realizadas en el portal y en el punto de venta, realizar un
prondstico de la demanda que permita determinar cantidad a producir,
nivel de inventarios, rotacion del producto y tiempos de envio. Se estima
gue la informacion necesaria estara disponible a finales del mes de
Noviembre del 2009 con el fin de pronosticar la demanda del afio 2010

e implementar las estrategias propuestas en este trabajo.
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3.2. Analisis para el proceso de exportacion.

3.2.1. Proceso de exportacién

De acuerdo al Manual de exportaciones: la exportacion en Colombia la
exportacion es simplemente la salida de un producto de un determinado pais con
destino a otro, atravesando las diferentes fronteras o mares que separan las
naciones. Segun la Aduana Colombiana, la exportacion es considerada como la
salida de mercancias del territorio aduanero nacional hacia una nacién extranjera
0 una zona franca industrial de bienes y/o servicios para permanecer en ella de
manera definitiva. Para la legislacion aduanera, el territorio aduanero nacional es
considerado como el espacio en el cual se encuentra ubicado el pais incluyendo
sus fronteras, tanto maritimas, como aéreas, como geoespaciales. Por tanto, todo
lo que comprende nuestro territorio es considerado como el territorio aduanero
nacional. Ahora bien, en el término es claro que remite directamente a la salida de
mercancias hacia una nacion extranjera o una Zona Franca industrial de bienes y

servicios.

“Debido a que la exportacion puede presentarse de diversas maneras existen
diferentes modalidades con las cuales puede asociarse el tipo de envio de la

legislacion colombiana son:

- Exportacién definitiva (en tres modalidades)

- Exportacién temporal para el perfeccionamiento pasivo

- Exportacién temporal para reimportacion en el mismo estado
- Reexportacion

- Reembarque

- Exportacién de muestras sin valor comercial

- Exportaciones temporales realizadas por viajeros
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- Programas Especiales de Exportacion
- Exportacién de menajes

- Exportacion de servicios (en cuatro modalidades)”’

3.2.1.1 Organismos de control a las exportaciones

Para el caso colombiano, toda empresa exportadora debe someterse sin
excepcion a las normas y cumplir con la documentacion exigida por los siguientes
organizamos de control, citados en el Manual de exportaciones: la exportacion en

Colombia:

“Banco de la republica: Su control es meramente cambiario y vigila que no se
presente en estas operaciones de comercio exterior ningun tipo de lavado de

dinero ni de activos.

Ministerio de comercio industria y turismo: Su control es de tipo comercial y
verifica que las mercancias exportadas cumpla con las regulaciones vy
restricciones de acceso a los mercados internacionales, asi como el tema de

normatividad y pruebas del origen de las mercancias.

Departamento de impuestos y aduanas nacionales - DIAN: Su control es de
tipo operativo, realiza un seguimiento estadistico y documental con respecto a lo
gue se envia aly se recibe de los mercados externos. Asi mismo se encarga del

proceso de aforo (inspeccién) de la mercancia.”

" Castro, Andrés. “Manual de exportaciones: la exportacion en Colombia”. Capitulo 3: P. 83-84

8 Castro, Andrés. “Manual de exportaciones: la exportacién en Colombia”. Capitulo 3: P. 90
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3.2.1.2 Modalidad de exportacion

Es conveniente para la comercializadora lvisa, exportar sus productos de la marca
G&R bajo la modalidad de exportacion definitiva, especificamente un embarque
anico con datos definitivos al embarque, pues la declaracion de exportacién no
debe sufrir ninguna modificacién ya que el producto es Unico, se enviaria en un
mismo despacho y sus caracteristicas fisicas y quimicas no sufririan alteraciones

durante el embarque, transporte y llegada al destino.

Como la comercializadora pretende no solo vender sus productos a través de su
punto de venta, sino también a través de clientes institucionales, debe ofrecer una
muestra fisica de sus productos. Esto se hace con el fin de que evalien las
cualidades y sobre todo la calidad del producto. Es por esto que se recomienda a
la empresa utilizar, para estos casos especificos, la modalidad de exportacion de
muestra sin valor comercial, que consiste en que todas las mercancias cuyo valor
FOB total no sobrepasen el monto que sefale la DIAN mediante resolucion,
pueden ser enviadas por trafico postal sin tener que pagar por ellas ningun tipo de

impuesto.

3.2.1.3 Gestién Aduanera

El proceso que debe seguir la Comercializadora lvisa para exportar en la aduana
colombiana segun el Manual de exportaciones: la exportacion en Colombia, es el

siguiente:

- Comercializadora Ivisa debera contactar una Sociedad de intermediacion
Aduanera (SIA) con el fin de delegar la operaciéon de comercio exterior a

estas mismas, y no hacer los tramites de aduana el mismo exportador.
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“Una Sociedad de Intermediacion Aduanera es la persona juridica que

basicamente tiene como objeto social la funcidon de la intermediacion aduanera,

razén por la cual debe tener una autorizacion para ello por parte de la Direccién de

Impuestos y Aduanas Nacionales, DIAN. También son reconocidos como

Sociedades de Intermediaciéon Aduanera, los Almacenes Generales de Deposito

sometidos a control y vigilancia por parte de la Superintendencia Bancaria, cuando

sea el caso que ejerza la actividad de intermediacion aduanera, siempre que tenga

la aprobacién por parte de la DIAN para ello.

SoOlo es permitido no utilizar una SIA si se es un Usuario Altamente
Exportador (UALTEX), caracterizado por que sus exportaciones superan los
USD $2'000.000 como promedio anual y las ventas al exterior corresponden
al 30% del total de ventas de la empresa.
Si es un Usuario Aduanero Permanente (UAP), caracterizado por que sus
importaciones o exportaciones superan los USD $6’000.000 como promedio
anual o al menos hayan tramitado por lo menos 2000 declaraciones de
importacién y/o exportacion.
No estan obligados a utilizar la SIA las personas cuyos montos de
exportacion no superan los USD $1000 valor FOB. En el caso puntual de la
Comercializadora lIvisa, al tratarse de una exportadora no formal, los
montos de exportacion no superan los USD $ 800 valor FOB, ya que
después de este monto empezarian a pagar impuestos. Pero como el
objetivo de esta empresa es convertirse en una exportadora formal y
superar este monto en un mediano plazo le sugerimos el proceso formal de
exportacion.
La SIA, debe presentar los documentos respectivos exigidos para la salida
de la mercancia, en conjunto con el mandato que otorga el exportador a la
SIA para realizar la operacion de exportacion. Este mandato es una carta
escrita por el exportador o importador, segun sea el caso, en la cual
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autorice a la SIA para proceder con el tramite aduanero y el embarque de la
mercancia.

Se debe solicitar la Autorizacion de Embarque ante la DIAN por parte de la
SIA, bajo la cual esta entidad revisa que esté el mandato y la operacién que
dio lugar al proceso de exportacién, en cuyo caso corresponde a la factura
comercial, adicionalmente la lista de empaque, los vistos buenos, si se
requieren; y permisos o tramites necesarios para la salida de la mercancia
como certificado de origen y permisos fitosanitarios o0 zoosanitarios. Estos
documentos deben ser presentados por la SIA previamente entregados por
la comercializadora Ivisa.

Después de verificar las condiciones exigidas por la DIAN, se emite la
Autorizacion de Embarque con un nimero y un codigo asignado por la
DIAN a través del Sistema Informatico Aduanero como lo es el Siglo XXl y/o
SYGA.

Una vez aprobados todos los requisitos exigidos por la Aduana, la
mercancia es trasladada a la Zona Primaria Aduanera (instalaciones que
destina el transportador para el cargue de mercancias de exportacion en los
medios de transporte o recintos que disponga la Aduana para tal fin en el
Aeropuerto o Puerto, o también depoésitos que la DIAN tenga establecidas
para esta actividad).

En esta zona se realiza el proceso de aforo, que consiste en la verificacion
de que lo que hay en fisico corresponde con lo documental, es decir,
realizar el proceso de inspeccion.

El dia habil siguiente de haber ingresado la mercancia a Zona Primaria
Aduanera, se avisa de la recepcion de las mercancias en estas zonas. Asi
mismo, la inspeccion de la mercancia no puede durar mas de 24 horas.
Terminada esta operacion se procede con el embarque. Se hace un
embarque Unico con el documento que acredite la operacion de comercio

exterior, previa autorizacion de la Autoridad Aduanera.
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- Durante las 24 horas siguientes, se emite la certificacion del embarque con
el Manifiesto de Carga, en este documento se relaciona bultos de carga y
carga a granel a bordo del medio de transporte y que van a ser cargados o
descargados en un puerto o aeropuerto, seguin los embarques autorizados
por la Autoridad Aduanera.

- El transportador, quién recibe la mercancia para su destino final, dispone de
48 horas para entregar el Manifiesto de carga, y en cuyo documento se
asigna nuevamente un numero y la fecha por medio del Sistema Informatico
Aduanero y reemplazard finalmente a la Autorizacion de Embarque.

- Finalmente se emite la Declaracion de Exportacion, que corresponde a la
Autorizacion de Embarque y al numero asignado por el Sistema Informatico
Aduanero. Este finalmente debe ser entregado por la SIA a la Aduana con
copias dentro de los quince (15) dias siguientes a la recepcion del
Manifiesto de Carga. Este documento final constituye la prueba de
exportacion de la mercancia y con la cual puedo negociar la entrega del

dinero producto de la exportacién si es el caso con una carta de crédito.”

3.2.1.4 Documentos de Exportacién

3.2.1.4.1 Factura Proforma

“La factura proforma es un documento de tipo informativo, sin validez legal que
indica los términos de negociacion y el procedimiento de exportacion establecido
con el comprador. La factura proforma es un documento que expide el exportador,
identifica plenamente al comprador con sus datos de ubicacion y le informa el

namero de dias que la oferta tiene validez, la clase y las cantidades de productos

® Castro, Andrés. “Manual de exportaciones: la exportacion en Colombia”. Capitulo 3: P. 103
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que seran embarcados, precio unitario y valor total, costos de embarque y
embalaje (si son aplicables) y otras especificaciones importantes como peso y

tamafio, nimero de cajas, medio de transporte, fecha y firma del exportador.”°

Cuadro 10. Factura Proforma

PROFORMA INVOICE (FACTURA PROFORMA)

SHIPPER
(Exportador)

DATE (fecha) | |

ORDER MNo. (Nimero de Pedida) | |
SHIP (Embarcar en} | |
SOLDTO
{Importador)
INCOTERM TERMS OF PAYMENT DATE SHIFPED SHIFPED SALESMAN
ORDERED DESCRIFTICN PRICE PER AMOUNT
Gross Weight | |Number of Packages |
The above offenng is based on current prices and is valid for DAYS from date of invoice.

| herzby certify this invoics is tue and correcs for the goods deseribed, herein.

Authorized Signature | Title

Fuente: Castro Figueroa, Andrés, Manual de exportaciones: la exportacién en Colombia

10 Castro, Andrés. “Manual de exportaciones: la exportacion en Colombia”. Capitulo 3: P. 131
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Como factura proforma Comercializadora lvisa debe tener en cuenta los siguientes

aspectos:

a. SHIPPER (exportador): Comercializadora lvisa S.A. Cll 134 # 12 B-45.
2169391 info@comercializadoraivisa.com

b. ORDER (orden o pedido No): Consecutivo de la empresa que lleva el nUmero
de 6rdenes o pedidos requeridos por los clientes.

c. SHIP (embarcar en): Empresa a la cual se va enviar la mercancia, previo
contacto con la sociedad de intermediacion aduanera.

d. SOLD TO (vendido a): Determinarse los datos del solicitante de la cotizacion
para obtener la informacion del cliente dentro de las érdenes de pedido emitidas
por el exportador y poder llevar el seguimiento sobre el cliente.

“e. FOB (término Incoterm negociado): En el comercio internacional, las formas
mas usadas para establecer las condiciones de entrega y transferencia de riesgos
y gastos de una mercancia entre comprador y vendedor son los términos
comerciales internacionales definidos por la Cadmara de Comercio Internacional,
mas conocidos como INCOTERMS. En el caso de este ejemplo, el término se
utiliza para transporte maritimo y se refiere a que el vendedor se obliga a dejar la
mercancia dentro del medio de transporte convenido incluidos los gastos
relacionados previamente al embarque en el buque del orden nacional, tanto de
transportes como de aduana y puerto.

f. TERMS (termino de pago): este hace referencia a las condiciones de pago de
la mercancia por parte del comprador. En este caso puede ser por Carta de
Crédito (L / C), Cobranza Documentaria, Giro Bancario, Transferencia o Cuenta
Corriente de Compensacion. En el caso del ejemplo es una Carta de Crédito

irrevocable y a la vista para hacerse efectiva en un plazo de 90 dias.”*

11 : . . L .
Fuente: Castro Figueroa, Andrés, Manual de exportaciones: la exportacion en Colombia.

Capitulo 3: P. 131
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3.2.1.4.2 Factura Comercial

“La factura comercial un documento soporte de la orden de compra o pedido
(factura proforma) y se considera como una cuenta de cobro y por tanto tiene
como documento validez legal en cualquier transaccion. Este documento es el que
se toma como referencia para determinar el valor en Aduana de las mercancias

sobre el cual se aplicaran los derechos de importacion.

Cuadro 11. Factura Comercial

FACTURA COMERCIAL {(INWVOICE})

EXPORTER: INVOICE Mo.
DATE:
INVOICED TO: SENT OFF T0:
ORDER Mo. [
QUANTITY DESCRIPTION PRICE PER UNIT TOTAL
TOTAL VALUE ON FACTORY
(EXW)
TOTAL VALUE ON PORT [FOB)
TOTAL VALUE WITH
INSURANCE AND FREIGHT
[CIF)
SENT BY: DATE:

Fuente: Castro Figueroa, Andrés, Manual de exportaciones: la exportacion en Colombia

La factura comercial sirve para cumplir con los siguientes aspectos:

* Inspeccién de la expedicidon por las aduanas en el punto de exportacion.
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* Inspeccion por las aduanas en el lugar de importacion
* Inspeccién por el comprador al recibir las mercancias
» Pago de las mercancias por el comprador

» Documento de prueba para verificar por el banco en la carta de crédito.

En términos generales y segun lo reglamentado por ley, la factura debe elaborarse
y prepararse de acuerdo a lo estipulado en la Circular 40 del 27 de febrero de

1997 de la DIAN, o demés normas que lo modifiquen.”?

3.2.1.4.3 Lista de Empaque (Packing List)

“La lista de empaque es una lista detallada del envio que se hace al exterior, en el
cual se incluye cantidades, items, numero de modelo si es el caso, dimensiones y
peso bruto y neto. Una lista de empaque debe especificar por caja o bulto el tipo y
namero de unidades que contiene adentro. El transportador toma la lista de
empaque Yy verifica la informacion correspondiente al envio para proceder con el
embarque. Es importante aclarar que no hay un formato Gnico para las listas de
empaque. Aunque en algunos paises no es un documento requerido por la
aduana, la lista de empaque es usada algunas veces por el intermediario
aduanero o el bréker de aduana para obtener informacion adicional sobre el envio.
La lista de empaque permite a la aduana extranjera realizar una revision completa
del envio y ademas provee a la misma la identificacion de los paquetes que

requieren ser inspeccionados.

12 Fyente: Castro Figueroa, Andrés, Manual de exportaciones: la exportacion en Colombia.

Capitulo 3: P. 135
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Es un documento que generalmente acomparia a la factura comercial para poder
realizar su proceso de nacionalizacion en el pais de destino. Cuando la mercancia
es embalada de manera normalizada, es posible dar la informacion sobre el
embalaje, las marcas y el numero de bultos o paquetes, en la factura comercial.
Es importante recalcar que este documento proporciona informacién sobre los
embalajes utilizados como cartones, cajones, cajas, fardos, bultos, tambores,
numeracion o marcas de los mismos, especificando los pesos y dimensiones asi
como las condiciones especiales que deben tomarse en cuenta en el manejo y

transporte de las mismas.

Cuadro 12. Lista de Empaque

PACKING LIST (LISTA DE EMPAQUE)

EXPORTER: DATE:
INVOICE No.
FURCHASE ORDER No.

SHIPPED TO: FACKAGE TYPE:

[TOTAL WEIGHT:

MARKS MNo. OF
AND PACKAGES
KUMSERS

AWE - BiL - UNIT OF MEASURE DESCRIPTION OF GOODS COUNTRY
cip OF ORIGIN

TOTAL PACKAGES:

Special Instructions:

SIGNATURE TITLE DATE

Fuente: Castro Figueroa, Andrés, Manual de exportaciones: la exportacién en Colombia
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Este documento también facilita el proceso de inspeccion por parte de la autoridad
aduanera, debido a que el aforo se realiza con mayor rapidez, asi como el proceso
de seleccion de la mercancia al azar que va a ser inspeccionada en el momento

del ingreso a la Zona Primaria Aduanera o la Zona Secundaria Aduanera.”™

3.2.1.4.4 Certificado de origen

“El certificado de origen es un documento que se caracteriza basicamente por tres
aspectos:

« Sirve para determinar la procedencia de la mercancia.

 Sirve para acceder a preferencias arancelarias si existe algun acuerdo firmado
con el pais al cual se le est4 exportando.

» En algunos paises es un requisito para la nacionalizacion de la mercancia.

Para poder obtener el certificado de origen se requiere que el exportador primero
se registre bajo el esquema exigido por el Ministerio de Comercio, Industria y
Turismo conocido como el Registro Nacional de Exportadores de Bienes y
Servicios (Forma 001). Este documento permite mantener la informacion
actualizada de los exportadores asi como tendencias de mercado y principales

productos exportados.

La Acreditacion Documental del Origen y Producciéon Nacional de una mercancia
se realiza a través del diligenciamiento del Registro de Productores Nacionales,

Oferta Exportable y Solicitud de Determinacion de Origen"- (Forma 02 — 02 A)y del

13 Fuente: Castro Figueroa, Andrés, Manual de exportaciones: la exportacion en Colombia.

Capitulo 3: P. 137
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Certificado de Origen dependiendo del esquema preferencial o acuerdo comercial
de que se trate.

Los formularios requeridos para este tramite dependiendo el tipo de mercancia

son:

* FORMULARIO 02. Registro de Productores Nacionales, Oferta Exportable y
Determinacion de Origen.

« FORMULARIO 02. Registro de Productores Nacionales, Oferta Exportable y
Determinacion de Origen. Productos agropecuarios y mineros (Tramite que
requiere tener en cuenta otro tipo de instruccion).

* FORMULARIO 02-A. Exclusivo para artesanias. Registro de Productores
Nacionales, Oferta Exportable y Determinacion de Origen.

El registro de Productor nacional, Oferta Exportable y Solicitud de Determinacion
de Origen es un documento que permite al Ministerio de Comercio; Industria y
Turismo, determinar el origen de las mercancias objeto de exportacion y registrar

la produccion nacional.

Igualmente el registro permite identificar los productos con capacidad competitiva
o con especial sensibilidad en los mercados internacionales y es objeto de
consulta para las modificaciones arancelarias y regimenes de importaciones y

exportaciones.

Es importante resaltar que el beneficio de los certificados de origen es exportar

productos con descuentos arancelarios a aquellos paises con los cuales Colombia

ha negociado convenios.

Para que un producto pueda acogerse a las ventajas preferenciales de un

determinado esquema o0 acuerdo comercial, debera estar acompafiado en el

momento de la importacion de un Certificado de Origen emitido en Colombia,
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donde se indiquen las normas o criterios de origen a cumplir debidamente firmado

y sellado por el funcionario habilitado por este Ministerio para el efecto.

Dependiendo del esquema preferencial o acuerdo de que se trate, existen varios

tipos de certificados de origen, para el caso especifico de la Comercializadora

Ivisa:

Forma A- ATPA / ATPDEA — En el marco de la Ley de Preferencias

Cddigo 251 Arancelarias Andinas - ATPA /
ATPDEA de los Estados Unidos.

Se deben solicitar certificados de origen por cada embarque, con su respectiva

factura comercial.

El tramite para el certificado de origen es que este formulario - FORMA 02 y 02-A,
es suministrado por el Grupo de Origen y Produccion Nacional y por las
Direcciones Territoriales 0 Puntos de Atencion junto con las instrucciones para su
diligenciamiento sin ningun costo para el usuario. Los formularios diligenciados, en
original y copia, se radican en la ventanilla de recepcién de correspondencia del
Ministerio 0 en la respectiva Direccién Territorial o Punto de Atencién, donde se

encuentra ubicada la planta de produccion.

En el caso de que el exportador sea un comercializador, debera adjuntar
comunicacion del productor que certifique la vinculacion comercial entre ambos y

lo autorice a utilizar las normas de origen del producto especifico.

Una vez radicado el mencionado formulario por el productor y/o exportador el
Ministerio, verifica la informacion y determina el criterio de origen del producto a
exportar con base en las disposiciones existentes para los distintos esquemas

preferenciales, los cuales son consignados en la planilla de Relacion de
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Inscripcion y Determinacion de Origen y simultaneamente se registra como
productor nacional. Asi mismo, cuando el caso lo amerita, el Ministerio efectda una
visita industrial a las instalaciones de la empresa, con el fin de tener mayores
elementos de juicio para proceder a calificar produccion nacional y determinar

origen.”**

3.2.1.4.5 Vistos Buenos

“Los vistos buenos son permisos que otorgan entidades del Estado para que la
mercancia pueda salir del pais y sea aprobada su entrada en el pais de destino.

Para el caso de la Comercializadora lvisa, en la siguiente tabla se muestran los
requerimientos exigidos por el gobierno:™>

Tabla 22. Vistos Buenos

ENTIDAD PRODUCTO |

Permisos relacionados con frutas y hortalizas, panela,
MINISTERIO DE COMERCIO, | azucar, textiles y confecciones con destino a los
INDUSTRIA Y TURISMO. Estados Unidos de Norteamérica.

Instituto  Colombiano  de | Basicamente el ICONTEC entrega aprobacion de
Normas Técnicas— ICONTEC | normas técnicas exigidas tanto en el contexto
colombiano como el internacional, entre las cuales
aplica las NTC seguida del numero de referencia
respectivo a la norma y el estandar colombiano
aplicable al producto y/o servicio. Las mas conocidas
son las normas ISO que establecen segun su tipo, ISO
9001 para calidad, ISO 14000 para gestion ambiental,
OHSAS 18001 para seguridad industrial y salud
ocupacional, SA 8000 para responsabilidad social entre
otras.

14 Fuente: Castro Figueroa, Andrés, Manual de exportaciones: la exportacion en Colombia.

Capitulo 3: P. 137
15 Fuente: Castro Figueroa, Andrés, Manual de exportaciones: la exportacion en Colombia.
Capitulo 3: P. 140
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Este puede ser considerado no tanto como un requisito
de entrada por parte de la aduana sino mas bien como
una exigencia por parte del cliente internacional en el
cual se asegura la calidad del producto o servicio.

Fuente: Castro Figueroa, Andrés, Manual de exportaciones: la exportacién en Colombia

3.2.1.5 Incoterm

Los Incoterms son un conjunto de reglas internacionales, estan regidos por la
Cémara de Comercio Internacional, y determinan el alcance de las clausulas
comerciales incluidas en el contrato de compraventa internacional. Estos también
se denominan clausulas de precio, ya que cada uno permite determinar los costos

gue los componen. La seleccidn de estos influye en el costo del contrato.

Los Incoterms determinan:

« Elalcance del precio.

« En qué momento y donde se produce la transferencia de riesgos sobre la
mercaderia del vendedor hacia el comprador.

o Ellugar de entrega de la mercaderia.

e Quién contrata y paga el transporte

e Quién contrata y paga el seguro

e Qué documentos tramita cada parte y su costo.

Para el caso de la comercializadora lvisa, teniendo en cuenta que los productos
van a ser entregados en el punto de venta de esta misma en Houston, Texas,
Estados unidos, es recomendable exportar bajo el Incoterm CIP (Carriage and
Insurance Paid to) - Transporte y Seguro Pago Hasta (lugar de destino convenido)

el cual se describe a continuacion:
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Comercializadora lvisa entrega el producto al transportista designado por ella, y
paga los costos del transporte necesario para llevar la mercancia, también debe
conseguir un seguro contra el riesgo, que soporta el comprador, de pérdida o dafio

de las mercaderias durante el transporte.

El comprador asume todos los riesgos y con cualquier otro coste ocurrido después
de que las mercaderias hayan sido asi entregadas.
El CPT exige que Comercializadora lvisa despache las mercancias para la

exportacion.

Este término puede emplearse con independencia del modo de transporte,

incluyendo el transporte multimodal.

Obligaciones de Comercializadora Ivisa

Entregar la mercaderia y los documentos necesarios

- Empaque y embalaje

- Flete (de fabrica al lugar de exportacion)

- Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

- Gastos de exportacién (maniobras, almacenaje, agentes )

- Flete y seguro (de lugar de exportacion al lugar de importacion)

- Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes) "Parcial”.

Obligaciones del Comprador

- Pago de la mercaderia
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- Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)
- Flete y Seguro (lugar de importacién a planta)

- Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes ) "Parcial”

- Demoras
llustracién 2. Incoterm
Exportador b IMPORTADOR
. Sy ] —carca
Terminal - -
Depende ugar
.... l.'iE dESt:i.ﬂl:l.
B Documentos
CPT: Carriage Pait To B Riesco
B Costo

Fuente: www.e-salinasc.com/incoterms?.

3.2.1.6 Modalidades de pago

Existen dos modalidades de pago recomendadas a Comercializadora lIvisa:

1. “El Crédito Documentario o Carta de crédito: es un instrumento de pago,
emitido por un Banco, el cual a solicitud y de conformidad con las
instrucciones de un cliente Comprador, se obliga a pagar ( a la vista 0 a
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plazo) a un Vendedor una suma convenida, contra la entrega de

documentos que demuestren el embarque de mercancias”®.

2. Tarjeta de crédito para el pago de los productos comercializados

directamente a traveés de la pagina de internet.

A continuacion se describiran las partes involucradas en una carta de crédito y
como funciona:

“Ordenante: (Comprador -Importador) Es quien acude al banco para
ordenar la carta de crédito por su cuenta y a favor de un beneficiario.

Beneficiario: Es la parte mencionada en la carta de crédito a cuyo favor se
debe expedir la carta de crédito.

Banco Emisor: Es el banco del solicitante que expide o abre la carta de
crédito a favor del beneficiario y que reemplaza el riesgo comercial del
solicitante por el suyo propio.

Banco Avisador o Notificador: Es el banco que asume la obligacién de
notificar la L/C al beneficiario.

Banco Confirmador: Frente al beneficiario es el obligado principal. Se obliga al
pago dependientemente de su relacion con el banco emisor. Reemplaza el riesgo

comercial del banco emisor por el suyo propio

nl7

Tipos de Carta de crédito:

“PAGO A LA VISTA: Se le paga al beneficiario cuando éste presente los
documentos conformes a los términos de la carta de crédito, siempre y
cuando lo haga dentro del plazo establecido para ello.

ACEPTACION: Cuando el pago de la Carta de Crédito es realizado a plazo
o a una fecha determinada inferior o igual a 180 dias (segun Régimen

8 Nota: Publicacién 600 CCI 2007

' Tomado de las diapositivas del Seminario Rueda de Negocios, dictado por el Profesor Jorge
Andrés Gomez Pizano.
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Cambiario Colombiano), a través de una letra aceptada por una instituciéon
bancaria.

° PAGO DIFERIDO: En éste caso, la L/C es pagada al beneficiario en un
plazo determinado. (segun Régimen Cambiario Colombiano y debe
registrarse como endeudamiento externo siempre que supere 180 dias.)"

Componentes de la Carta de Crédito

“Una carta de crédito debera siempre incluir los siguientes componentes basicos:

® lIrrevocabilidad

e Nombre y direccion del beneficiario

e Monto total en la moneda especificada.

e Fecha de vencimiento y lugar de vencimiento
e Términos y condiciones de pago

e Regulada por la UCP 600 de Camara de Comercio Internacional

Los documentos basicos que suelen ser requeridos en una carta de crédito son:

° Documentos de Embarque.

o Factura Comercial.

. Pdliza o Certificado de Seguro
. Lista de Empaque

3 Otros™?®

® Tomado de las diapositivas del Seminario Rueda de Negocios, dictado por el Profesor Jorge
Andrés Gomez Pizano.
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Ventajas y Desventajas de una Carta de Crédito para el exportador:

Ventajas
e Elimina el riesgo crediticio del comprador.
e Elriesgo de crédito es contra el banco emisor /confirmante.

e Siel pago es a la vista no tiene que otorgar financiacion.

Desventajas
e Siel pago es diferido se incurre en costos financieros.

e Asume riesgo politico del pais que aplica. (avisada)

Cuadro 13. Ejemplo de liquidacion de una carta de crédito para una importacion

Valor carta de crédito : USD 100.000
Comision = 0.25% por cada 90 dias o fraccion Minima USD 100
Tasa de cambio: 2.300

USD 100.000%0.25%(90 dias) =USD 250
USD 250 *2.300
$ 575.000
o 16% IVA : $ 92.000

Dia 0 Plazo apertura (vigencia) Dia 90

UsD 250

Total COP $667.000 por cubrir un riesgo
de no pago de COP $230.000.000

*Otras comisiones: Aceptacion, enmiendas, prorrogas, aumento de valor
*Financiacion segun sus necesidades

Tomado de las diapositivas del Seminario Rueda de Negocios, dictado por el Profesor Jorge Andrés Gomez Pizano.

¥ Tomado de las diapositivas del Seminario Rueda de Negocios, dictado por el Profesor Jorge
Andrés Gomez Pizano.
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Sin embargo existen otros medios de pago, que pueden ser utilizados en un
proceso de exportacion como:

e Cobranza documentaria
e Stand by L/C

e Letra avalada

3.3. Perfil del Consumidor.

El consumidor potencial para los productos de la marca G&R, son hombres y
mujeres entre los 15 y los 34 afios, de un estrato social medio alto, con ingresos

anuales superiores a los USD $ 35.000.

Los consumidores potenciales de Comercializadora lvisa, son personas jovenes
emprendedoras, que buscan comodidad y diferenciacion a lo hora de comprar

prendas de vestir.

La empresa les ofrece la opcion de tener prendas Unicas, ya que una de sus
estrategias es que cada persona disefie su suéter, segun sus requerimientos en:

materiales, disefio, talla, color, y adicionales.

3.4 Venta directa e Internet.

Comercializadora Ivisa ha venido desarrollando una pagina de internet

(www.comercializadoraivisa.com), en la cual se encuentra su portafolio de

productos y referencias de la marca G&R.
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El objetivo principal de esta pagina, es dar a conocer sus productos en el
mercado de Estados Unidos, especificamente en los estados de Texas, California

y Nueva York y la de comercializarlos a través de esta herramienta.

La empresa actualmente, se encuentra cotizando los costos de los envios a las
diferentes ciudades de los estados ya mencionados a través de su pagina de

internet.

La pagina de Comercializadora lvisa cuenta con:
1. un catalogo actualizado de los diferentes productos y referencias existentes.
2. Informacion detallada de la empresa.

3. La posibilidad de que los clientes puedan seleccionar, cotizar y adquirir los

productos de la marca G&R a través de la pagina (e-commerce).
4. La posibilidad de seleccionar el idioma (Inglés- Espariol).

5. La posibilidad de que los clientes se contacten con la empresa.

llustracién 3. Vista Pagina Comercializadora lvisa

Fuente: www.comercializadoraiviza.com
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llustracion 4. Catadlogo Pagina Comercializadora Ivisa

&% what's New?

# Shipping & Returns

# Privacy Notice BTN RCS

_ Rib Cardigan ADO
] $33

# Conditions of Use

# Suscribe to Newsletter ’ ’ I Boucle ADLD

$33
o

Cashmere Y028 Cokkon Y023

$35 $33

Fuente: www.comercializadoraiviza.com

Con respecto a la pagina Web, le sugerimos a Comercializadora Ivisa que incluya
una seccidon dénde sus clientes puedan calificar el disefio, la calidad, el precio, y la
entrega oportuna del producto. Esto con el fin de retroalimentar la gestion y tomar
medidas correctivas oportunas, que permitan mantener la participacion en el

mercado.

3.5 Capacidad productiva de nuestros proveedores, oferta exportable y

capacidad de almacenaje.

Los principales proveedores de la Comercializadora lvisa son las empresas
satélites, encargadas de la confeccién y elaboracion de las prendas que son
posteriormente comercializadas bajo la marca G&R. Existen dos clases de
proveedores que suministran los suéteres; de caracter artesanal, que son aquellas

pequefias maquilas que confeccionan segun los requerimientos de la empresa, y
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una empresa de caracter industrial que produce en grandes cantidades y esta en
capacidad de reaccionar ante cambios bruscos en la demanda. La maquila de
caracter industrial estd en capacidad de producir 800 suéteres mensuales
incluyendo todas las referencias, oferta que podria duplicarse facilmente en caso
de un aumento brusco en la demanda, contratando mas mano de obra, ya que la
magquinaria con la que cuenta la misma es apta para producir hasta 3.000

unidades mensuales.

En cuanto a la capacidad de almacenaje, Comercializadora lvisa esta en el
proceso de adquisicién de una bodega en Houston, Texas- Estados Unidos, que
tendra la funcibn de punto de venta, punto de distribucién y centro de
almacenamiento de mercancias. Es aqui donde llegaran las prendas terminadas
desde la sede en Bogota, hasta la agencia ubicada en la ciudad anteriormente

mencionada, y que tendra capacidad para almacenar 5.000 unidades de suéteres.

Se recomienda entonces, producir bajo pedido para asi evitar costos excesivos de
manejo de inventarios, sin dejar de tener en cuenta que se debe tener un
inventario permanente de 2.000 unidades para atender los pedidos realizados a

través de la pagina de internet por los clientes en Estados Unidos.
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3.6 Estrategias

3.6.1 Estrategias dirigidas al producto.

3.6.1.1 Disefos

Comercializadora lvisa con su marca G&R, deben tener muy en cuenta que el
disefio de sus productos es una estrategia fundamental para lograr posicionarse y
lograr una diferenciacion frente a su competencia, sobre todo en un mercado tan

competitivo y exigente como lo es de Estados Unidos.

Hasta ahora la marca G&R se ha destacado y ha logrado por lo menos penetrar a
una pequefia parte de su mercado, gracias a que su producto es artesanal y

practicamente Unico, lo que le atrae mucho al mercado hoy en dia.

Las personas, jovenes sobre todo, buscan destacarse de los demés, usando
prendas y accesorios que reflejen su personalidad y que sean sindnimo de

exclusividad.

Comercializadora Ivisa debe trabajar fuertemente en lograr que sus disefios sean

innovadores, Unicos y originales.

Una de las estrategias que se estan implementado es la de permitir que sean los
clientes quienes tengan la posibilidad de disefar sus suéteres segun sus gustos.
Esta es una idea innovadora que al mismo tiempo le permitiria a la empresa
interactuar con sus clientes, dandoles la libertad de expresar sus preferencias, y

demostrandoles el interés de la compaiia por complacerlos.

Sin embargo por cuestiones de costos, se sugiere no dar a los clientes muchas
libertades, pues la fabricacion individualizada de suéteres puede llegar a ser muy
costosa. Es aconsejable que la empresa le ofrezca a sus clientes disefios basicos,

que podrian ser modificados segun su estilo, sin que necesariamente se alejen
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mucho de los modelos que ya posee la empresa y cuyos costos de fabricacion

conoce.

También debe aprovechar que sus productos seran exhibidos en su pagina Web,
lo que permite un cambio de colecciones mucho mas rapida y dinamica, con el fin
de que los clientes puedan observar disefios nuevos permanentemente y no

sientan que las colecciones no cambian.

Es necesaria una buena asesoria en cuanto a moda y tendencias. La
participacion en ferias de la moda y textiles es de vital importancia para que la

empresa nunca se quede atras y se renueve constantemente.

3.6.1.2 Etiquetas.

Las etiquetas son elementos que se adhieren a los productos, para identificarlos o

describirlos.

Especificamente para los suéteres de la marca G&R, se deben tener en cuenta

las siguientes recomendaciones:

¢ Identificacion de los suéteres y de la marca G&R: la etiqueta debe
identificar claramente el tipo de suéteres que se estan comercializando y

la imagen empresarial de G&R.

e Descripcion de los suéteres: Quién los hizo, donde se fabricaron,

cuando fueron elaborados, y si van en cajas, cual es su contenido.

e Disefio grafico atractivo: Mostrar a Comercializadora Ivisa como una
marca dirigida a gente joven, emprendedora que busca comodidad y

diferenciarse de los demas.
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e Actualizacion: Comercializadora lvisa con su marca G&R debe renovar
permanentemente la informacion contenida en sus etiquetas, con el fin
de no perder vigencia en el mercado.

¢ Informacion: precio, fecha, contenido etc.

Comercializadora Ivisa con su marca G&R, debe influir a través de sus
etiquetas sobre las decisiones de compra de sus consumidores o

clientes, interesados en la moda.

llustracién 5. Etiqueta manejo de la prenda

Guide to Apparel/Textile Care Symbols
Warni
Symbols
Machine m D U ﬁ
Wash
Cycles | - - ﬁ
Momal  Pemanent  Dolcaie/ Hand Wash Dolst Wath
Press Canti
Water {Masrum]| [200F) | (160 | (140F) (1206 (10EF | (6cF86F |
Temperatures — ..
| 380 | ons [ 38 [soe | 9% [ ‘ U ot g
iy Blesch Only HonChhrIne Bleach x
Wihen Needed Do Mot Bleach
Bleach

Tomado de las diapositivas del Seminario Rueda de Negocios, dictado por el Profesor Jorge Andrés Gémez Pizano.

3.6.1.3 Envases, Empaques y Embalajes

Hasta el Momento Comercializadoras lvisa no se ha tenido que preocupar por la

elaboracion de empaques y envases para la exportacion de los productos
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cobijados bajo la marca G&R, pues sus exportaciones han sido esporadicas y han
sido enviadas a través de la empresa de carga DHL.

Se recomienda entonces a Comercializadora lvisa tener en cuenta los siguientes

aspectos:
e Material y disefio de los empaques y envases
e Cumplimiento de las normas técnicas internacionales
e Cumplimiento de la legislacién ecolégica

e Cumplimiento y seguimiento de las normas para la Distribucion Fisica

Internacional.

Se propone entonces a Comercializadora lvisa:
En cuanto al envase

El envase es un producto fabricado en una gran cantidad de materiales, cuyo fin
principal, es el de contener, proteger, manipular, distribuir y presentar

mercancias en cualquier fase de su proceso productivo, de distribucion o venta.
Dentro de las principales funciones del envase esta la de conservar el producto.
Las caracteristicas de un buen envase son:

= Contener el producto.

= Facil identificacion.

= Proteger el producto.

» Adecuado a las necesidades del consumidor en términos

de tamafio, ergonomia, calidad.
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Ajustable a las unidades de carga y distribucién del producto.

= adaptable a las lineas de fabricacion y envasado del producto.

= Cumplimiento de las legislaciones vigentes.

= Precio adecuado a la oferta comercial que se quiere hacer del producto.
= Resistente a las manipulaciones, transporte y distribucién comercial.

Le sugerimos a Comercializadora Ivisa un envase plastico (Bolsa), que sea sellado
a calor y que ademas tenga la marca G&R en su frente. “Las bolsas son
materiales preformados hechos de un material flexible, abierto en un extremo por
el cual se llena™. Este envase tiene la funcién de proteger los sacos y prendas de
G&R de los elementos, y de posibles dafios por manipulacién antes y después del

procesos de empacado.

En cuanto a Empaques y Embalajes

“Se entiende por empaque, todo producto fabricado con materiales de cualquier
naturaleza y que se utlice para contener, proteger, manipular, distribuir y

presentar las mercancias.

Segun la caracteristica del empaque, se pueden clasificar en:
e Empaque primario o de venta
e Empaque secundario o colectivo
e Empaque terciario o Embalaje

e Unidad de carga

20 http://www.proexport.com.co/VBeContent/library/documents/DocNewsN02930DocumentNo4062.PDF
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e Packaging™*

Recomendamos a Comercializadora Ivisa utilizar cajas de carton para empacar los

Suéteres ya previamente envasados en bolsas plasticas.

Estas cajas ademas de permitir facil manipulacién, cumplen con las normas
técnicas internacionales. Permiten ser reciclados lo cual es beneficioso en cuanto
a las restricciones ambientales, permiten ser impresas con facilidad y tienen un

buen comportamiento para el cortado-plegado y manipulacion.

Lo que se busca que consiga Comercializadora lvisa a través de sus empaques y

embalajes es:

1. Funcidn de localizacion: una visualizaciéon directa del comprador hacia la
marca G&R, que le permita un facil identificacion las referencias existentes

y el deseo de adquirirlas.

2. Funcién de Identificacion: le permite a Comercializadora Ivisa que su

marca G&R, sea facilmente identificada.

3. Funcién de informacion: Contiene informacion sobre su contenido, legal
obligatoria y otros datos complementarios a cerca de la empresa y sus

productos.

4. Funcién de seduccion: se busca que el empaque sea atractivo, ya que
esto desata el deseo del consumidor lo que finalmente desencadenara la

compra de los productos de G&R.

21 http://www.proexport.com.co/VBeContent/library/documents/DocNewsN02930DocumentNo4062.PDF
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3.6.1.4 Marca.

La marca G&R, aunque no se encuentra del todo posicionada, al menos ha
incursionado en el mercado de Estados Unidos. Esto gracias a que sus
exportaciones esporadicas y la presencia de la Gerencia General, han permitido
que en la ciudad de Houston, Texas, Estados Unidos esta marca ya haya sido

comercializada, y que sus clientes conozcan su calidad y sus disefios.

Es importante, antes de pensar en el posicionamiento de la marca estar muy
atentos al cumplimiento de unos altos estandares de calidad y de la creacion de
disefios innovadores con el fin de que lo clientes, una vez conozcan el producto
sean capaces de reconocerlo al momento de la recompra y mas importante aun de

preferirlo por encima de otras marcas competidoras.

Se recomienda a la empresa tener en cuenta las siguientes bases para posicionar

SuU marca:

e Atributos: G&R debe mostrar que sus suéteres son productos exclusivos,
artesanales, de muy buena calidad, comodos y modernos.

e Precio y calidad: El precio de los sacos debe ser justificable de acuerdo a la
calidad de los mismos. Lo ideal es que los precios sean promedio, pero que
el enfoque principal sea el de la calidad. Pues en Estados Unidos es muy
dificil competir con precios, debido a que muchas importaciones de
confeccione chinas vienen a muy bajos costos, por esto la diferenciaciéon
debe darse al ofrecerle a los clientes productos de muy alta calidad.

e Usuario del producto: Es importante para G&R que sus suéteres estén
disefiados para complacer su nicho de mercado. La empresa debe conocer
muy bien los gustos y las tendencias de sus clientes, pero sobre todo debe
estar muy bien preparada para innovar y cambiar constantemente ya que

el mercado es muy cambiante.
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e Competencia: G&R debe posicionarse entre los mejores puestos frente a
sus competidores, de manera que cuando su cliente tenga que elegir entre
una u otra marca, no tenga que pensarlo mucho y escoja de manera casi

inmediata la marca G&R

3.6.1.5 Servicio post venta.

Comercializadora lvisa busca satisfacer las necesidades y expectativas de sus
clientes frente a sus productos incrementando de esta manera el valor total
percibido por estos. Para que lograr esto, y superar las expectativas del cliente la

empresa debe tener en cuenta los siguientes aspectos:

Valor de compra: Los clientes de lvisa y su marca G&R se haran la siguiente
pregunta, cuanto valor le reportara cada uno de estos productos. Es por esto que
lvisa debe preocuparse por hacer un seguimiento en cuanto a calidad y
distribucién; es decir que se estén cumpliendo con los parametros de calidad y
tiempos de entrega estipulados, mas aun bajo el esquema de venta a través de
Internet, donde se pueda hacer un mejor seguimiento de la experiencia post venta

de los clientes de Comercializadora lvisa- G&R.

Valor de uso: Se relaciona con la satisfaccion que produce un producto durante
su uso. Los productos de Comercializadora Ivisa, son productos disefiados para
verse bien y ser funcionales, combinando estas dos caracteristicas se logra un

producto diferenciado que genera valor para el cliente.
Valor final: Es la satisfaccién que reporta a al cliente después del consumo total.

La estrategia para conocer la opiniéon del cliente se puede conseguir a través de la

pagina de Internet, como se menciond anteriormente, creando un espacio para las

quejas y reclamos de los clientes que permita solucionar cualquier tipo de

inconveniente de manera oportuna y eficiente evitando asi perder la confianza del
109



cliente en la marca G&R, y contribuir a una mala recordacién entre los

compradores.

Después de realizada la venta, Comercializadora lvisa no puede olvidarse de sus
productos y servicios. El comportamiento de estos durante su uso o consumo y la
percepcion de los clientes al respecto es imprescindible para la mejora continua de
los procesos que desarrolla.

Para ofrecer un adecuado servicio post venta se deben Implementar actividades

como:
e Manejo oportuno de quejas y reclamos.
e Instrucciones para el correcto aseo y mantenimiento de la prenda de vestir.

e Reparacion o reposicién por defectos de fabrica que perjudiquen la calidad
de la prenda de vestir.

Grafico 12. Ciclo de Servicio a través de la pagina de Internet.

El clienle ingresa a la
aginade .
Comercializadora Ivisa

El producto es "

El cliente escoge su

eniregado en el lugar e .t -
solicitado por el cliente. [P ] e e

Comercializadora [visa
debe entragar el
productoen un plazo El cliente hace el pedido
determinado, de su producto
previemente acordado
con el cliente.

Fuente: Elaborado por Javier Torres Jaramillo y Alejandra Rodr'iguez Nova
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Comercializadora Ivisa debe procurar:

e Consequir la lealtad del cliente impartiendo a todos los empleados de la
empresa la frase de cabecera “Darle al cliente el producto que el necesita,
en el momento preciso en el que lo necesita, con el precio adecuado y sin
errores.”

e La empresa debe capacitar a sus empleados para que estén en capacidad
de responder a cualquier peticion del cliente de forma oportuna y eficaz, sin
tener que demorarlo.

e Cualquier tipo de falla que genere una inconformidad del cliente, debe ser
restablecida gracias a un estimulo para que el cliente no pierda su fidelidad.

Al cliente se le hace un descuento en su siguiente compra.

3.6.2 Estrategias dirigidas al precio.

“Una estrategia de precios es un conjunto de principios, rutas, directrices y limites
fundamentales para la fijacion de precios inicial y a lo largo del ciclo de vida del
producto, con lo cual, se pretende lograr los objetivos que se persiguen con el
precio, al mismo tiempo que se mantiene como parte de la estrategia de

posicionamiento general’?,

Aunque Comercializadora lvisa no tiene adn una estrategia de precios bien
definida, debe ser muy cuidadosa a la hora de establecer una estrategia
adecuada, que no solo le permita ser competitiva a nivel internacional, sino que

ademas permita a los socios alcanzar la rentabilidad esperada. Para tal fin se

22 http://www.promonegocios.net/precio/estrategias-precios.html
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recomienda a Comercializadora lvisa que maneje una estrategia de Precios de

Penetracion.

La Estrategia de Precios de Penetracién permitiria a la empresa fijar un precio
inicial bajo, para conseguir una penetracion rapida y eficaz en el mercado de
Estados Unidos, mas especificamente en Houston, Texas. Ademas facilitaria la
tarea de atraer rapidamente a un gran numero de clientes y conseguir una gran
cuota de mercado (Hombres y mujeres entre los 16 y los 37 afios con ingresos

anuales superiores a los USD $35.000).

Con esta estrategia Comercializadora Ivisa lograria un elevado volumen de
ventas, lo cual contribuiria en la reduccion de los costos de produccién, y una
estructura mas flexible de precios que daria como resultado mayores margenes

tanto para la empresa como para sus Clientes Mayoristas.

3.6.3 Estrategias dirigidas al canal.

Para que Comercializadora lvisa sea exitosa en su proceso de transformacion a
exportadora formal, debe tener en cuenta varios aspectos a la hora de elaborar el
modelo del canal. lvisa en este momento se encuentra posicionando su marca
G&R en Houston Texas, Estados Unidos, donde poco a poco ha ganado la

confianza y reconocimiento de sus clientes.

Es en esta ciudad donde se encuentra el representante legal, quien se ha
encargado de establecer vinculos comerciales con varios clientes Corporativos
importantes y es ademas donde se almacenan los productos que llegan a este

pais via trafico postal a través de la empresa DHL.
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EL canal de distribucién para el caso de Comercializadora Ivisa esta organizado

de la siguiente manera:
1. Exportador - Comercializadora lvisa
2. Representante -Agencia de Comercializadora Ivisa en Houston Texas.

3. Almacenista o Central de Compras- Bodega de Comercializadora Ivisa En

Houston Texas.

4. Distribucién a clientes mayoristas, clientes minoristas y clientes finales (para el

caso de los clientes que compran a través de la pagina web).

Comercializadora Ivisa ademas cuenta con un canal directo con sus clientes que
es la pagina de internet, la cual sera su herramienta principal para abordar este
mercado objetivo. A través de esta pagina los clientes pueden hacer sus pedidos,
qgue seran despachados desde la bodega en Houston donde debera existir un

stock de inventario permanente para satisfacer la demanda inmediata.

Que estrategias debe tener en cuenta Comercializadora lvisa para tener éxito en

su canal de distribucion:

e EIl producto se debe colocar cerca de los consumidores, ya que esto

aumenta su satisfaccion total.

e Los productos de la Comercializadora Ivisa y su marca G&R, deben ser
faciles de localizar, y deben ser presentados de manera adecuada tanto en

el punto de venta fisico, como en el punto de venta virtual.

e Se deben acortar las distancias entre el cliente final de los productos G&R,
es por esto que en la pagina web, los productos deben parecer llamativos
debido a que las necesidades del consumidor son a menudo momentaneas
y lo que desean en un determinado momento puede no ser lo que

buscaran el préximo dia o mes. El éxito para esta empresa estard en que
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los productos de la marca G&R, estén a la disposicion del cliente en el
momento en que él lo desea.

e Comercializadora lvisa debe crear en el cliente el beneficio de posesion, es
decir que una vez el cliente haya adquirido el o los productos de la marca
G&R sienta que hizo una buena inversion y por consiguiente reconsidere

adquirir mas productos de la marca.

3.6.4 Estrategias dirigidas a la promocion. (Participacién en Ferias

especializadas)

Para una empresa como Comercializadora Ivisa es muy importante su
participacion en ferias especializadas como lo son las Macro Ruedas organizadas
por Proexport ya que el sector de los textiles y el de las confecciones son dos de
los principales sectores promovidos por esta entidad.

Los criterios de seleccién de Proexport y los que debe cumplir Comercializadora
Ivisa para participar en este tipo de eventos son:

¢ Nivel de Compras
¢ Relacién comercial con alguna oficina en el exterior
¢ Match entre los sectores y productos en los que se enfoca la rueda
e Empresa Formalmente Constituida
o0 Constituida hace mas de 3 afios

0 Empresa con vocacion exportadora/C. I. /Altex
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Una

0 Experiencia importadora/exportadora
Nivel de Ventas
o Ventas internacionales >10% del total en el Ultimo afio

0 Haber realizado cursos o recibir apoyo previo de Proexport*: Zeiky-

Formacion Exportadora/Expopyme/Apoyo Macro sector
Reconocimiento Comercial en el pais de origen

Capacidad de produccion subutilizada o con posibilidad inmediata de

ampliacion
Manejo de estandares de calidad internacional

Capacidad financiera para poder contraer nuevas obligaciones crediticias
para atender nuevos contratos

Capacidad gerencial/ organizacional para responder en Optimas

condiciones ante los nuevos clientes

Capacidad de asociacion, integracibn o generacion de alianzas con
proveedores y/o distribuidores para sacar adelante nuevos negocios

vez cumplidos estos requisitos, el proceso formal que debe seguir

Comercializadora Ivisa para participar en este tipo de eventos es el siguiente:
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Grafico 13. Proceso Inscripcion Macro Rueda
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Las peticiones de citas

Confirmacion de cita de
la Contraparte

Confirmacién de cita en
su agenda

Basado de las diapositivas del Seminario Rueda de Negocios, dictado por el Profesor Jorge Andrés Gémez Pizano.
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Exhibiciones empresariales

Se habilita un espacio de muestras empresariales para facilitar las negociaciones.
Las exhibiciones deben estar montadas un dia antes de la rueda y estara atendida
hasta el ultimo minuto del evento. EI desmonte solo se podra realizar cuando

todos los compradores hayan salido del recinto del evento.

llustracion 6. Mapa logistico Macro Rueda
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Basado de las diapositivas del Seminario Rueda de Negocios, dictado por el Profesor Jorge Andrés Goémez Pizano.
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3.7. Recomendaciones

Competencia directa: Su estrategia de mercadeo debe estar basada en calidad y
diseflo. M&s que una competencia las tiendas por departamento, pueden servir a
la compafiia como canal de distribucion mayorista para su portafolio de productos,
y aprovechar el Know How y grandeza econOmica de estas compafiias para

fortalecer su imagen de marca.

Modalidad de exportacion- Incoterm a utilizatr: Es recomendable exportar bajo
el Incoterm CIP (Carriage and Insurance Paid to) - Transporte y Seguro Pago
Hasta (lugar de destino convenido). Comercializadora Ivisa debe entregar el
producto al transportista designado por ella, y pagar los costos del transporte
necesario para llevar la mercancia, también debe conseguir un seguro contra el
riesgo, que soporta el comprador, de pérdida o dafio de las mercaderias durante el

transporte.

Manejo de inventarios: Se debe producir bajo pedido para asi evitar costos
excesivos de manejo de inventarios, sin dejar de lado que se debe tener un
inventario permanente de 2.000 unidades para atender los pedidos realizados a

través de la pagina de internet por los clientes en Estados Unidos.

Empaques y embalajes: A la hora de escoger el empaque para exportar sus
productos, se deben tener en cuenta los siguientes aspectos:

e Material y disefio de los empaques y envases
e Cumplimiento de las normas técnicas internacionales
e Cumplimiento de la legislacién ecolégica

e Cumplimiento y seguimiento de las normas para la Distribucion Fisica

Internacional.
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Estrategia de precio: Es aconsejable que se maneje una estrategia de Precios de
Penetracion. La Estrategia de Precios de Penetracion permitiria a la empresa fijar
un precio inicial bajo, para conseguir una penetracion rapida y eficaz en el
mercado de Estados Unidos, mas especificamente en Houston, Texas. Ademas
facilitaria la tarea de atraer rapidamente a un gran numero de clientes y conseguir
una gran cuota de mercado (Hombres y mujeres entre los 16 y los 37 afios con

ingresos anuales superiores a los USD $35.000).

Pagina de internet: Se le sugiere a Comercializadora lvisa que incluya una
seccion ddénde sus clientes puedan calificar el disefio, la calidad, el precio, y la
entrega oportuna del producto. Esto con el fin de retroalimentar la gestion y tomar
medidas correctivas oportunas, que permitan mantener la participacion en el

mercado.

Disefios: Es necesaria una buena asesoria en cuanto a moda y tendencias. La
participacion en ferias de la moda y textiles es de vital importancia para que la

empresa nunca se quede atras y Se renueve constantemente.

Servicio Post Venta: Para ofrecer un adecuado servicio post venta se deben

Implementar actividades como:
¢ Manejo oportuno de quejas y reclamos.
e Instrucciones para el correcto aseo y mantenimiento de la prenda de vestir.

e Reparacion o reposicion por defectos de fabrica que perjudiquen la calidad

de la prenda de vestir.

Promocion: Para una empresa como Comercializadora lvisa es muy importante
su participacion en ferias especializadas como lo son las Macro Ruedas
organizadas por Proexport ya que el sector de los textiles y el de las confecciones

son dos de los principales sectores promovidos por esta entidad.
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CONCLUSIONES.

El producto a exportar son los suéteres en tejido de punto de algodon para
hombres y mujeres. Se escogidé el algodén, pues es un producto 100%
proveniente de Estados Unidos, lo que le permite a la empresa entrar a este
mercado, sin pagar ningln impuesto o arancel, gracias al acuerdo comercial

existente entre los dos paises, ATPDEA.

Para poder penetrar al mercado objetivo, la empresa debe enfocar sus esfuerzos
en estrategias especificas, como lo son el disefio artesanal de sus productos, la
alta calidad, los precios competitivos, los canales de distribucion, la venta directa

acompafiada del e-commerce y el e-marketing entre otras.

La empresa les ofrece la opcion de tener prendas Unicas, ya que una de sus
estrategias es que cada persona disefie su suéter, segun sus requerimientos en:

materiales, disefo, talla, color, y adicionales.

El mercado objetivo de la empresa es el estado de Texas y especificamente la
ciudad de Houston debido a que aqui se encontrara localizado el centro de acopio
de la empresa, ademas es en esta ciudad donde reside la Gerente General de la
empresa encargada de contactar a los clientes institucionales y no institucionales y

coordinar la distribucion de los productos.

También se cuenta con la experiencia exportadora hacia esta ciudad pues este ha
sido el principal y Unico destino de los productos de esta empresa en Estados
Unidos. Ademas la marca ya cuenta con un reconocimiento por parte de los
clientes de este mercado, imagen que afio a afo se ha ido consolidando cada vez

7

mas.
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Los productos de la comercializadora Ivisa con su marca G&R estan dirigidos a
hombres y mujeres entre los 15 y los 34 afios, de un estrato social medio alto, con

ingresos anuales superiores a los USD $ 35.000.

Los consumidores potenciales de Comercializadora lvisa, son personas jovenes
emprendedoras, que buscan comodidad y diferenciacion a lo hora de comprar

prendas de vestir.

Comercializadora Ivisa, con el fin de convertirse en una exportadora formal, debe
hacer una inversion inicial de 233.804.000 pesos colombianos, de los cuales se
financiaria el 60%, que se destinaran a la compra de un almacén en Estados
Unidos, que va a servir a su vez de punto de distribuciébn y punto de
almacenamiento; dos vehiculos, uno en Houston, Texas Yy uno en Bogot4, para
facilitar el transporte de las mercancias dentro de estas ciudades; y el resto en

equipos de oficina y muebles y enseres para la adecuacion del almacén.

Observando los indicadores financieros, observamos que esta es una empresa
que va a ofrecer muy buenos rendimientos en el mediano y en el largo plazo.
Comercializadora Ivisa recuperaria la inversion en un periodo de 8 afios y ademas
obtendria un beneficio adicional, igual a 68.017.817,72 pesos colombianos. La
tasa interna de retorno es del 59,96%, si los beneficios obtenidos durante la
operacion fueran reinvertidos en la misma actividad. La rentabilidad real de la
inversion es de 27.56% la cual fue obtenida invirtiendo en el proyecto 169.588.360
millones de pesos. Por cada peso que se invierte en el proyecto se pueden
generar 2,5 pesos, Comercializadora lvisa recuperaria cada peso invertido en el
proyecto con su tasa esperada y un beneficio de 1,05 pesos por cada peso

invertido.
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