AGENTES COMERCIALES CHINA

ALEJANDRA RODRIGUEZ BECERRA
JHON CAMILO GOMEZ CASTANO

TRABAJO DE GRADO

CENTRO DE ESTUDIOS EMPRESARIALES PARA LA PERDURABILIDAD
CENTRO DE EMPRENDIMIENTO

ADMINISTRACION DE EMPRESAS
ADMINISTRACION DE NEGOCIOS INTERNACIONALES
FACULTAD DE ADMINISTRACION
UNIVERSIDAD DEL ROSARIO
BOGOTA D.C., AGOSTO DE 2010



AGENTES COMERCIALES

ALEJANDRA RODRIGUEZ BECERRA
JHON CAMILO GOMEZ CASTANO

TRABAJO DE GRADO

TUTOR
JULIO BARRAGAN

CENTRO DE ESTUDIOS EMPRESARIALES PARA LA PERDURABILIDAD
CENTRO DE EMPRENDIMIENTO

TRABAJO DE GRADO
FACULTAD DE ADMINISTRACION
UNIVERSIDAD DEL ROSARIO
BOGOTA D.C., AGOSTO DE 2010



AGRADECIMIENTOS

Agradecemos a las personas que hicieron posible este
trabajo, a los que brindaron ayuda e informacién para
lograr su objetivo. Al tutor Julio Barragan por guiarnos
en el proceso de aprendizaje y a Andrea Avila por la
colaboracién brindada, Sin olvidar a Alvaro Gémez
quien ayudo a la concepcion de la idea de este
proyecto con su amplia experiencia en el mundo de los
negocios. A nuestras familias, que sin su apoyo nada

de esto hubiera sido posible.



DEDICATORIA

Dedicado alas personas que tienen unaideay luchan
por hacerlarealidad. A nuestras familias a quienes

debemos todo.



TABLA DE CONTENIDO

RESUMEN ...ttt ettt e e e eeeees ii
N I T I ¥ O ii
Key Words: Yiwu, light industry, Quality INnSpection. .............cccceeiiviiieiiiiiiiiiiiiee e, iii
RESUMEN EJECUTIVO ... ettt e et a et e e e e e eaa s 1
INTRODUGCCION ...coiiiiiiiiiiiiiiiiiiee ettt ettt ettt ettt te et e eeeeeeeeeeeeeeeeseeeeeeeeeeeenennees 2
1. PRESENTACION DE LA EMPRESA Y LOS EMPRESARIOS .......oocovvivieeennn. 3
1.1 DATOS GENERALES DE LA EMPRESA ......ouiiiiiiiieiaee 3
1.2 PRESENTACION DE LOS EMPRESARIOS........cooiiieeee et 3
1.3 ANTECEDENTES DE LA EMPRESA .....ouuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiiiinnennnnneennnnnnns 4
1.4 MISION DE LA EMPRESA ...ttt oottt 5
1.5 METAS Y OBJIETIVOS... .ottt 5
1.6 CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACION DE LA EMPRESA ........cccooveeiean.. 6
2. DEFINICION DEL NEGOCIO ....cooiuieuieeeeeeeeeeeeeeeee ettt 8
2.1 SECTOR IMPORTADOR EN COLOMBIA ... 8
2.2 ASPECTOS DEL SECTOR INDUSTRIAL ....ccoiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 10
3. LA DEFINICION DEL NEGOCIO ..ot 14
3.1 DESCRIPCION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS......c.coceeveeieeieeeceeeeennes 14
I (O Y 1 L PP 15
4.1 DESCRIPCION DEL MERCADO .......cooieieeeeeeeeeeeeeeee e 15
4.2 SEGMENTO OBJIETIVO ...oeiieeeee et 15
4.3 TAMANO DEL MERCADO........cviieieieeeeeeeeeeeeee ettt 16
4.4 TENDENCIA DEL MERCADOQ ... 16
5. ANALISIS DE LA COMPETENCIA Y PARTICIPACION EN EL MERCADO......17
5.1 COMPETIDORES PRINCIPALES. ... 17
5.2 ANALISIS DOFA .....oiiviitiiieitece et ettt ettt ste et eae s 19
5.3 MEZCLA DE PRODUCTO ...ttt e e e e 21
TR I o o o 11 ox (o PP 21
IR T o = Tox o F SRS 22
5.3.3 DISHHDUCION ...ttt e e e e e eeeeeeees 24
TR B o o o o od o] o F PSP 25

5.4 ProyecCcCion d€ VENLAS ......uuuuuiiiieeeiiiieiiie et e e e e e e e e e e e e e eeannns 25
6. ASPECTOS DE OPERACION .. .ot 28
6.1 DIAGRAMA DE PROCESO DE SERVICIO ....coooiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee 28
6.2 UDICACION.....ccc e oo 30
6.3 Distribucion de planta...........ccoooeeeiiiiiiiiiie e 30
6.4 Inversion Requerida en ACtIVOS FijOS. .....cooiiiiiiiiiiiiiiiiiiee e 31
6.5 Requerimientos de Personal.............cccooiiiiiiiiiiiiiiiii e 32
7. ASPECTOS ECONOMICO- FINANCIEROS ... 33
7.1 COSTOS Y GASTOS FIJOS ... .o 33
7.2 MARGEN DE CONTRIBUCION ......ooouiiiiie et 34

7.3 PUNTO DE EQUILIBRIO ....cuiiiiiiiiiiiiii e 35



7.4 ESTADO DE RESULTADOS ...t 36

7.5 FLUJO DE CAJA et e e 37
7.6 BALANCE GENERAL......otviii e 40
CONCLUSIONES ..o e e 42

BIBLIOGRAFIA ... 43



LISTAS ESPECIALES

LISTA DE ILUSTRACIONES

llustracion 2 Importaciones desde China..............ceiiiiiiiiiiiiiiiicc e 12
UStracion 3 MErCaAdOS YIWU .....cccvvviiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeee ettt e e e e e e e e e e e e e e e e e e eeeeeeees 13
llustracion 4 Proceso del ServViCiO ... 29
llustracion 6 INVersion ACIVOS FiJOS ........couviiiiiiiiiiiiiiiieieieeeeeeeeeeeeeeeee e 31
[TV = Toi ol o AN @ o T= T a o =1 o o - VO 33
llustracion 8 CostoS Y GastOS FijOS........ccovviiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 33

LISTA DE TABLA

Tabla 1. Ventas Proyectadas..........coouviiiiiiiiiiiieeee e 26
Tabla 2. Ventas Totales por ProdUCTO.........coivieiiiiieiiiiiiie e 27
Tabla 3. Ventas afo L. e 28
Tabla 4. INVersion ACHIVOS FiJOS .....ccoiiiiiiiiiiii et e e e 32
Tabla 5. CompoSiCiON COSIOS FiJOS....ccciiiieiieeieeeeeeeeeeeeeee e 34
Tabla 6 Margen de ContribUCION..............ouviiiii i 34
Tabla 7 Punto de EQUIlIDIO .........i e 35
Tabla 8 Estado de Resultados afio L......cccooeeeeiiiieiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 36
Tabla 9 Estados de ReSUItAdOS ..........couuuuiiiiiiiiiieeeeii e 36
Tabla 10 Flujo de Caja afio L......ccccceeiiiiiiiiiiiie e e e 38
Tabla 11 FlUJo de Caja.....cccuuuuuiiiieieiiieiiie et 39
Tabla 12 Balance General ... 40



RESUMEN

El presente plan de negocios trata de mostrar las oportunidades que existen en sector de
la industria liviana para brindar un servicio de representacion y de comercializacion de
productos que las empresas desean importar desde China. El establecer una empresa en
Yiwu China, va dirigido a importadores quienes necesitan un agente en el pais asiatico
quien pueda buscar por productos, realizar control de calidad y manejar toda la regulacién
de exportacién desde ese pais. El crecimiento de la industria liviana en Colombia y de
China como proveedor de esta, crea oportunidades de negocios para productos como
confecciones, cosmeéticos, juguetes, joyeria y papeleria. La firma prestara su servicio
desde China, cerca de un mercado que tiene mas de 1 000000 de pies cuadrados con
permanencia de exportadores de mas de 1502 categorias de productos, una ventaja que

permitira a la compafiia estar por encima de sus competidores.

PALABRAS CLAVE
Yiwu, Industria liviana, inspeccién de Calidad.



ABSTRACT

This business plan, try to show the opportunities that exist in light industry sector for giving
a service of representation and commercialization of products that enterprises wish to
import from China. The set up of a firm in Yiwu, China, is aimed to importers who need an
agent in China that can look for products, control its quality and manage all the export
regulation in the Asian Country. The growth of the light industry in Colombia and of China
as a supplier, create business opportunities for products such as apparel, cosmetics, toys,
jewelry and stationary. The firm will sell its service situated in China, close to a market that
has more of 1000.000 square feet with permanent exporters of more than 1502 categories

of products, an advantage that would permit the company to be above other suppliers.

Key Words: Yiwu, light industry, Quality Inspection.



RESUMEN EJECUTIVO

El presente plan de negocios, busca mostrar oportunidades que existen en el sector de
industria liviana para la prestacion de servicios de importacion desde el centro de
negocios de Yiwu ubicado en China hacia Colombia. La creacion de la comercializadora
internacional se enfoca en los clientes potencialmente importadores que requieren
asesoria en cuanto a envio de mercancia sin cumplimiento de cantidades minimas,

solicitud de productos y procedimientos legales.

Entendiendo las diferentes necesidades de los empresarios en Colombia se trabajaran 5
categorias de productos: textiles: hilados, ornamentos y joyas artificiales, cosméticos,
juguetes y papeleria, inicialmente para poder identificar mas oportunidades de negocio y

ampliar el portafolio de productos trabajados en el sector.

En la actualidad el mercado de industria liviana estd en crecimiento, analizando la
situacion de Colombia es un pais conformado principalmente por pequefias y medianas
empresas, en Bogota hay actualmente registradas dentro de esta categoria 180.000, por
lo tanto nuestro segmento es bastante amplio y nos permite acceder a los nuevos

empresarios o aquellos que entran al mercado y requieren asesoria.

En este plan de negocios se propone una venta directa, la localizacion para la prestacion
de nuestro servicio en Yiwu, conformado por exportadores e importadores ubicados en el
centro de negocios, con locales permanentes, areas de mercado de alrededor de
1.000.000 metros cuadrados que ofrecen 1502 categorias de productos y materias

primas, define la distribucion del servicio.

Finalmente se debe aclarar la importancia de los resultados del estudio financiero, la
rentabilidad del proyecto para los primeros 3 afios las ventas se calculan en: USD
76.536, USD 108.490 USD 142.393 respectivamente. Asi mismo las utilidades
proyectadas para los 3 primeros afios son de USD -599, USD 12.124, USD 25000. El
proyecto Espera tener utilidades en el segundo afio y alcanzar su punto de equilibrio ese

mismo afo.



INTRODUCCION

El presente trabajo tiene como obijetivo principal crear una empresa que brinde seguridad,
confianza y satisfaccion, a sectores del mercado colombiano que se dedican a la
importaciéon de productos de industria liviana desde China hacia Colombia para su

posterior comercializacion.

La posibilidad de acceder a nuevos mercados, como consecuencia de un proceso de
globalizacién obliga a las empresas a adaptarse y crear la necesidad de conocer y
obtener beneficios de otros paises, Colombia en la actualidad se ha enfocado en paises

asiticos por la diversidad de productos, calidad y precios.

Las empresas importadoras en Colombia requieren de agentes intermediarios, que
garanticen que el producto que adquieren cumple con los requisitos deseados al
momento de realizar una orden y adicionalmente recibir asesoria de productos que puede
llegar a necesitar el importador. A pesar de existir en la actualidad empresas dedicadas a
prestar servicios intermediarios, estan limitadas por capacidades minimas que debe

cumplir el cliente para el envio de su orden.

La intencién de crear la empresa de intermediacién es enfocarse en las pequefias y
medianas empresas, que importan cantidades no muy altas pero requieren un
seguimiento de su mercancia, por lo tanto el valor agregado ofrecido al cliente es

principalmente incluir varias referencias sin una cantidad minima.

En la actualidad China representa el 10.8% de las importaciones colombianas, estas
importaciones realizadas por distintas empresas y comerciantes de Colombia son
manejadas sin intermediarios desviando esfuerzos destinados al objetivo de la empresa a
actividades que deben llevar a cabo para conseguir el producto que realmente desean
importar. Muchos de estos estan dispuestos a pagar por un agente quien se encargue de

dar un rastreo a los productos que sean los que ellos realmente ordenaron.



1. PRESENTACION DE LA EMPRESA Y LOS EMPRESARIOS

1.1 DATOS GENERALES DE LA EMPRESA

En China legalmente las empresas de capital extranjero se consideran como FIEs
(Foreign Investment Enterprises), las cuales pueden ser Joint Ventures con empresas
nacionales o empresas de propiedad extranjeras. En el caso de nuestra empresa se
espera que sea una empresa de propiedad extranjera o legalmente conocida como wholly
foreign-owned enterpises. Este tipo de empresas dependiendo el capital de inversiéon
presentan su documento de aprobacion a distintos Organos, para empresas con
inversiones menores a USD 50 millones de dolares, el érgano encargado para aprobar
estas empresas son los departamentos locales de desarrollo y reformas. Asi mismo este
tipo de empresas responden por su capital registrado y los activos propios de las

empresas, mas no con los activos de los duefios.

Este tipo de empresa es la mas conveniente porque la inversion va a ser mucho menor a
los 50 millones de dolares, asi mismo los duefios que serian los dos empresarios del
proyecto junto con algln socio capitalista responderian Unicamente con su aporte a la

empresa.

1.2 PRESENTACION DE LOS EMPRESARIOS

Camilo Gémez es una persona comprometida con la creacion de empresa, esta
constantemente en la basqueda de oportunidades, quien tiene persistencia y busca
cumplimiento en su trabajo para los demas. Tiene una visién hacia donde quiere llegar,
aungque en momento se sienta desaminado y poco distraido por no encontrar el rumbo o
cambio de intereses, tiene la confianza para salir adelante. No teme entrar en un area la
cual no conoce de buena forma porque siempre esta dispuesto a aprender. El es
Profesional en Finanzas y Comercio Internacional con estudios administracion y
experiencia en el manejo de comercializacién internacional. Trabajé en una empresa
intermediaria en Shenzhen China como asistente de gerente general, donde adquiri6
experiencia en tramites de exportacion en el pais asiatico. Actualmente trabaja como
investigador econémico en Correval SA, experiencia que le permite generar andlisis de

situaciones coyunturales economicas. Familiarizado con el comercio, posee familiares



quienes importan distintos productos desde China quienes muchas veces se ven
impotentes frente la ausencia de una persona o entidad quien les maneje un seguimiento
a sus ordenes. Con la experiencia de haber vivido alla, le permite tener una ventaja para

desenvolverse en su trabajo.

Alejandra Rodriguez sobre todo le gusta cumplir, aunque es poco metddica, su principal
motor es alcanzar sus ideales y sus metas, le gusta la lectura, y tiene persistencia para la
busqueda del mejor camino en el encuentro de sus fines. Su confianza en si misma le
permite trabajar bien en grupo y poner sus ideas en accion.

Su desempefio en el area laboral lo adquiri6é trabajando en una empresa de investigacion
de mercados como analista en la unidad de investigacion y estrategia, desarrollando
planes de accién en grupo para empresas grandes y medianas que requieren entrar a
nuevos mercados y necesitan conocer su segmento. El manejo de Excel como
herramienta principal le ha permitido optimizar su tiempo y manejar datos e informacion
extensa de forma adecuada. La participacién en seminarios de comercio exterior para
conocer puertos de Colombia y su capacidad es un valor agregado importante para la

idea de negocio.

1.3 ANTECEDENTES DE LA EMPRESA

La creacion de este proyecto surge por una persona dedicada a importar bienes desde
China, quien al realizar proceso de importacién no tiene la seguridad que la empresa
exportadora cumpla su orden con las condiciones pactadas y especificaciones del
producto, en especial cuando es una nueva empresa 0 es una nueva linea para la
empresa. Por lo tanto la empresa Nagui LTDA. Se vio en la necesidad de enviar a una
persona que se encargara de la supervision de la mercancia para asegurarse del
cumplimiento de los procesos y la negociacion con los fabricantes debido a la ilegalidad
de algunas empresas.

Como consecuencia la empresa se desvid un poco de sus objetivos por dedicarse a la
supervision de las importaciones, con el fin de no perder dinero al momento de contactar y

realizar los acuerdos con las empresas.



Por lo anterior los socios notaron una necesidad recurrente de muchas empresas del
sector importador las cuales requieren un agente intermediario que se encargue de los

procesos de supervision mientras se dedican a cumplir con su actividad especifica.

La vision hacia China es principalmente por ser un pais en proceso de expansion
acelerada, en Colombia ha visto oportunidades de crecimiento en mercados no solo
tecnoldgicos, los textiles y comercio informal, han favorecido la economia del pais; poder
apoyar a empresarios que conocen las ventajas de precios ofrecidos por Chinay su
posibilidad de competir en precios con la industria nacional y generar rentabilidad, es un
mercado que la comercializadora internacional puede atender, prestando su asesoria

como intermediario.

1.4 MISION DE LA EMPRESA

Somos una empresa dedicada a la comercializacién y manejo de distintos productos de la
industria liviana que permite establecer vinculos de seguridad en nuestros clientes
ofreciéndoles la posibilidad de dedicarse a su negocio garantizando que los productos que
compren son los que realmente desean en sus procesos de importacion con China
especificamente en la ciudad de Yiwu, ubicacion que permite un manejo estratégico para

este tipo de productos.

1.5 METAS Y OBJETIVOS

e Un afo después de estar en funcionamiento la empresa trabajara minimo
con pedidos mensuales por un total $ 100.000 USD.

e Al afio de funcionamiento haber Conseguido minimo 8 clientes con
facturacién anual mayor a $ 70 000 USD.

e Ganar reconocimiento en el sector mediante voz a voz de empresas y
manejo de Marketing via Internet.

e Mostrar calidad en los procesos mediante el manejo del tiempo para

garantizar responsabilidad y cumplimiento.



0 Asegurar intervalos de tiempo con un margen de error que nos
permita cumplirle al cliente.
o Crear buenas relaciones con proveedores para recibir mejor trato y
mayor atencién a nuestros productos.
e Manejo de nuestros propios productos para atraer nuevos clientes a la

empresa.

1.6 CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACION DE LA EMPRESA

llustracién 1 Cronograma de Implementacion
CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACION DE LA EMPRESA

2009 010 011

Septiembre| Octubre |Noviembre Diciembre | Enero | Febrero Marzo  Abril ~ Mayo  Junio  Julio ~ Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre [ Enero | Fehrerol Marzo | Abril | Mayo

Elaboracion Anteproyecto
Desarrollo plan de negocio
Entrega de proyecto

Viaje de negocios socios

Solicitud de prestamo

Formalizacion de la empresa
Adecuacion del espacio de trabajo
Iniciacion del negocio

Fuente: Guide to doing Business in China

e Elaboracién del anteproyecto

e Desarrollo del plan de negocio: la elaboraciéon del plan permite conocer la
viabilidad del negocio y su rentabilidad, adicionalmente la solicitud de un préstamo
ante una entidad financiera o del estado entre sus requisitos establece la entrega
de un plan de negocios.

e Entrega del proyecto ante la Universidad del Rosario para garantizar su adecuada
elaboracion y desarrollo.

e Viaje de negocios por parte de uno de los socios: el viaje se realiza con el fin de
dar inicio a todo el proceso de revision de papeles, definicion de la ubicacion,

conocimiento del negocio a través de la experiencia y asistencia a la ciudad de




Yiwu para determinar procesos internos de logistica, normatividad, canales de

distribucion, accesos aéreos y maritimos.

Solicitud de préstamo: se realizara con una entidad en Colombia, ya que uno de

los socios se quedard en el pais para hacer la revision apropiada del negocio, por

lo tanto el uso de entidades financieras en Bogota es la principal opcion.

Formalizacion de la empresa: la constitucion se realizara en China, legalmente

reconocida como wholly foreign-owned enterprises, la respuesta de solicitud por

parte del érgano aprobatorio es de 30 dias, adicionalmente cuenta con 90 dias

para responder si es aprobada o no la concesion.

Los pasos para la solicitud y registro son:

0]

O O 0O O 0O O o o

o O O O O O

O O O O

Presentacion del proyecto (aplicacion preliminar)

Objetivos de la empresa

Competencias del negocio

Escala de operacion

Tecnologia y equipo utilizado

Area requerida

Condiciones y cantidades de recursos de energia y agua

Publicidad

Aplicacién Formal se debe realizar después de la respuesta de 30 dias por
parte del gobierno, esta aplicacion incluye:

Carta de aplicacién

Estudio de viabilidad

Socios

Lista de materiales que se van a importar

Aplicacion para el registro del nombre de la empresa por parte de la
administracién de comercio e industria de Yiwu

Comentarios del proyecto por parte de departamentos del estado y
proteccion ambiental

Aplicacion de certificacion

Carta de aplicacion

Estudio de viabilidad

Socios



o Registro
o Cddigo de la empresa, que debe estar aprobado en los pasos anteriores
0 Es un requisito abrir una cuenta en Bancos de Yiwu
o0 Registro de la empresa para pago de impuestos, declaracién con la
seguridad publica local
0 Inspeccién por parte de los departamentos de seguridad de Yiwu
0 Supervision técnica
o Finanzas, administracion, impuestos en los que va a incurrir la empresa
¢ Adecuacion del espacio de trabajo

e Iniciacién del negocio®

2. DEFINICION DEL NEGOCIO

2.1 SECTOR IMPORTADOR EN COLOMBIA

Dentro del PIB de un Pais se encuentra la balanza comercial como una gran variable de
crecimiento, es de suma importancia entenderla debido a que es la encargada de
determinar los mejores socios comerciales y grandes oportunidades de negocios. Desde
la creacién de la Organizacibn Mundial del Comercio OMC, se mejor6 el comercio
internacional y se dieron mas garantias a este. Colombia en primera instancia era un pais
gue fomentaba su economia mediante la sustitucion de importaciones, con el fin de
fortalecer esas industrias para abastecer el mercado local y exportar a los internacionales.
Lastimosamente este proceso no tubo los frutos esperados pues las industrias se
convirtieron en entes perezosos que se amparaban bajo la proteccion del gobierno sin
buscar mejorar la competitividad. A partir de la apertura econémica en el afio de 1991 se
da un nuevo enfoque, la competencia extrajera puede entrar permisivamente, como
consecuencia de la reduccién de aranceles, imposicion de barreras al comercio,
modernizacién de la estructura vial?, afectando la industria nacional e impulséandola a ser
competitiva. Es aqui donde se resalta entonces la importancia de las compras a paises
quienes brindan productos mas asequibles y que no son producidos en el pais. Los

primeros beneficiados con las importaciones son los consumidores ya que esto les

! CHINA.Application procedures for establishing Fies. Guide to doing Business in China. 2008. Pag. 2-6.
? Castro, Andrés. Manual de Exportaciones. 2007. Pag. 6



permite conseguir productos a mejores precios, mejor calidad y a veces productos que no
son faciles de obtener en la nacion. También motiva a la industria nacional a mantenerse
a la vanguardia y competitiva, debido a un proceso de globalizacion que es inevitable y
obliga a las empresas a posicionarse en mercados internacionales con estandares de
calidad requeridos.

Colombia actualmente esta importando mas de 20000 millones de délares en los ultimos
afios (valorados de forma CIF), de diferentes paises y su acumulado para el primer
semestre de 2009 es de 13088 millones de délares.® La participacion de las
importaciones en el PIB Colombiano segun el banco mundial de los afios 2000 a 2007 se
ha mantenido entre un 19% y 22%, lo que muestra el peso que tiene las importaciones
para el pais, y las oportunidades que puedan surgir de esto. Las importaciones en su
mayoria vienen de paises como Estados Unidos (28.1%), China (10.8%), México (5.9%),
Francia (5.9%), Brasil (5.3%), Alemania (4.3%) y Argentina (3.6%)", de los cuales poseen
acuerdos bilaterales que incluyan importaciones con excepcién de aranceles para unos
productos. De china, segundo pais del que mas se importan productos y servicios, para el
afio 2009 se importaron 3.008,5 millones de ddlares, una reduccion de 1.540,3 millones
de dolares, del mismo periodo en comparacion con el mismo periodo del afio pasado. Las
razones de lo anterior son los efectos todavia presentes de la crisis econdmica mundial y
la reduccion de demandas internas especialmente en paises de latino América.> A pesar
de que las importaciones hayan bajado, sigue siendo el segundo pais de donde se
obtienen gran cantidad de productos y con el cual se estan llevando a cabo una serie de
conversaciones que buscan ayudas en materia de comercio. Lo anterior lleva a pensar
que las oportunidades que surgen de esta comercializacion para buscar productos y
comunicar empresarios chinos con colombianos son muy prometedoras y generan una

buena expectativa para crear un comercializadora internacional.

3COLOMBIA. DANE. Origen de las importaciones. Informacion estadistica. [en linea]. [Citado 12 de Marzo de
2010].http://www.dane.gov.co/daneweb_V09/index.php?option=com_content&view=article&id=77&Itemid=56
“COLOMBIA. DIAN. Anexos estadisticos de comercio exterior del boletin enero-julio de 2009 [en linea]. [citado
17 Septiembre 2009]
http://www.dian.gov.co/dian/14cifrasgestion.nsf/e7f1561e16ab32b105256f0e00741478/a02b47038628e56105
25733e0059549a?0OpenDocument

*COLOMBIA.PROEXPORT. Importaciones colombianas y balanza comercial. Julio 2009 [online]. [citado 17
Septiembre de 2009]

http://www.mincomercio.gov.co/econtent/newsdetail.asp?id=6460&idcompany=1




2.2 ASPECTOS DEL SECTOR INDUSTRIAL

Para definir nuestro mercado es importante primero hacer un recuento de la situacion
comercial de Colombia y asi poder visualizar de forma mas clara la oportunidad que se
presenta. Primero es preciso hablar sobre la relacion de Colombia con las demas
naciones. La balanza comercial en Colombia para Diciembre de 2008 fue superavitaria
con 470°490.541 USD, al contrario del déficit que se presento en el 2007 de -824°321.140
USD, segun fuentes del ministerio de comercio y la DIAN apoyados por el DANE. De la
balanza comercial de esos dos afios cabe resaltar otros datos importantes, de la relacién
comercial con el continente asiatico que se encuentra en déficit en ambos afos, aumentd
en un 28% es decir de un déficit de 4.119.036,048 USD paso a uno de 5.291.876,964
USD, probablemente por el aumento de las importaciones o por la disminucién de las
exportaciones. Un analisis mas detallado de los datos demuestra que las exportaciones y
las importaciones aumentaron el 22% y el 27% respectivamente, y en cifras absolutas el
valor de las importaciones es mucho mayor que el de las exportaciones pues mientras la
primera aument6 aproximadamente en 250.000.000 USD la segunda aumentd en
1°500.000.000 USD, lo que muestra que es una zona en mayoria importadora para
Colombia. Este Fendmeno se presenta principalmente porque China es un proveedor muy
importante de productos industriales para las naciones como Colombia y hasta paises

desarrollados, quienes escogen al pais porque sus precios son bajos.

Si somos especificos y analizamos la balanza comercial que poseemos con China vamos
a encontrar una situacion muy similar a la que se ha venido nombrando en el parrafo
anterior. Las importaciones de Colombia desde China el afio de 2008 en precios CIF,
fueron de 4.548,798° miles de USD un 36,7% mas que el afio anterior. Y desde 1995 las
importaciones han mantenido un promedio de crecimiento de 33% hasta el 2008, dando
otro sustento de lo atractivo que es este mercado para la importacion de bienes y
servicios. Colombia en general importa del mundo una variedad de productos, pero existe
una tendencia a importar unos mas que otros. Segun el boletin de la DIAN de Enero a

Julio de 2009 los siguientes son las importaciones que mas realiza Colombia:

® CHINA.Importaciones Colombianas desde China. Ministerio de Comercio Industria y Turismo.

10



e Aviones y demas aeronaves, de peso en vacio superior a 15.000 Kg.

e Gasolis (gasoleo)

e Maiz amarillo

¢ Los demas vehiculos de cilindrada > 1500 cm3 y < 3000cm3

e Helicopteros de peso en vacio superior a 2000 Kg

¢ Los demas medicamentos para consumo humano excepto los de las partidas
3002, 3005 o 3006

e Teléfonos moviles y los de otras redes inaldmbricas

e Aparatos de telecomunicaciones por corriente portadora o telecomunicacion digital

e Maquinaria Automotriz P” tratamientos, produc., datos ,digital., portatil peso <=
10kg

e Los demas de los demés trigos

e Tortas y demas residuos sélidos extraccion aceite de soja

¢ Palas, excavadoras y maquinas con superestructura de giro 360 g

e Deméas maquinas automaticas presentadas en forma de sistemas

FUENTE DIAN. Anexos estadisticos del boletin Enero-Julio 2009. Principales productos

importados de Enero-Julio 2009.

Las anteriores son medidas segun el valor CIF en USD, vale la pena destacar que
algunas ocupan un lugar en este ranking por el alto valor que tiene el costo de esos
productos como por ejemplo el de los aviones y demdas aeronaves. Del total de
importaciones que se realizan de China el 99,2% fueron productos industriales mientras
un 0,8% productos primarios, y la tendencia desde hace mas de diez afios es que las
importaciones industriales desde China, son de mas del 80% de las importaciones de este
pais. Esto detalla que tipo de productos busca el mercado colombiano en China, y siendo
mas especificos la maquinaria y equipo representé de las importaciones Chinas el 47,1%
para el 2008 seguido por la industria liviana que también tiene una fuerte ponderacion en
las importaciones totales del 23,9% a pesar que este tipo de industria ha disminuido su
participaciéon con la que poseia afios atras del total de las importaciones chinas. Pero en
cifras absolutas la industria liviana, en la que encontramos confecciones, cosméticos,

calzado, productos de plastico, etc., ha mantenido un crecimiento de aproximadamente el
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30% la cual se ve opacada en total de las importaciones por la industria de maquinaria y
equipo la cual en cifras totales ha tenido un crecimiento mucho mayor. De igual forma
dentro de la industria liviana los productos que son mas importados son textiles, calzado,

productos de plastico, y demas industria liviana.

Las importaciones desde China que mas realiza Colombia son:

llustracién 2 Importaciones desde China

2006 2007 2008

Subpartida Descripcion Part % en el total 2008
8517|Teléfonos, incluidos los teléfonos méviles (celulares) y los de otras redes inalambricas; 73 260 475 10,4
847130|Maquinas autométicas para tratamiento o procesamiento de datos, portatiles. 79 243 392 8,6
980110|Motocicletas de cilindrada inferior o igual a 185 cm3. 65 71 80 1,8
950300| Triciclos, patinetes, coches de pedal y juguetes similares con ruedas. - 58 71 1,6
852580|Camaras de televisién, camaras fotogréaficas digitales y videocamaras. - 43 63 1,4
640299 Los demas calzados con suela y parte superior (corte) de caucho o de plastico. 42 48 55 1,2
310210|Urea, incluso en disolucién acuosa - 3 48 11
852190|Los demés aparatos de grabacién o de reproduccién de imagen y sonido (videos). 44 45 38 0,8
842630|Gruas de poértico. - - 37 0,8
852851 |Deméas monitores utilizados con maquinas automaticas para procesamiento de datos - 46 34 0,8
401120 Neuméticos nuevos de caucho, del tipo de los utilizados en autobuses o camiones. 12 20 30 0,7
690890 Demas baldosas y losas, de ceramica para pavimentacion o revestimiento 17 25 30 0,7
293100| Tetraetilplomo. 6 5 29 0,6
848180|Los deméds articulos de griferia y 6rganos similares 13 22 28 0,6
844331 |Maquinas que efectlian dos o mas de las siguientes funciones : impresion, copia o fax. - 21 28 0,6
950510]Articulos para fiestas de navidad. 16 22 27 0,6
Subtotal 15 productos importados 368 933 1465 32,2

Participacion % 17% 28% 32%
Importaciones originarias de China 2.219 | 3.327 | 4.549 100

Fuente: DIAN-DANE Elaborado por la OEE-Min comercio.*Sistema armonizado (a seis digitos del
arancel de aduanas).

Yiwu, ciudad de China ubicada en la provincia de Zhenjiang, encargada de realizar la
tercera feria mas grande en el pais después de la Feria de Canton y la Feria del este de
China, busca ofrecer informacion, sistemas de servicio y reunir empresas exportadoras e
importadoras, interesadas en pequefios articulos de uso diario, o diferentes articulos de
la industria liviana.

Desde 1995 se realiza consecutivamente en Octubre, cada afio ha venido reforzando su
participacién aumentando su capacidad y ofreciendo procesos de administracion. Para
2009 los visitantes especializados fueron 110.000, 17.000 visitantes extranjeros, mas de
2.500 empresas y 80 grupos extranjeros’. Ademas de las ferias temporales, ha dispuesto

de una infraestructura permanente de miles de exportadores de distintos productos

" China Yiwu International Commodities fair 2009. [en linea][citado Marzo 15 de 2010].
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ubicados en sitios estratégicos de la ciudad o en mercados especializados, los cuales
estdn en una tendencia de crecimiento constante con ayuda del gobierno comunista
chino, al ser una zona de desarrollo econdémico establecida, Yiwu Economic Development
Zone. El éxito de la ciudad, ademas de la concentracion de mercados de la industria
liviana, también se debe en parte a su posicidbn geografica, Yiwu cuenta con 34 rutas
aéreas, 340 rutas activas dentro y fuera de la provincia, mas de 90 trenes que recorren
ciudades de negocio importantes. La ubicacion dentro de la provincia Zheijaing le permite
contar con la cercania de zonas como Ningbo, donde ademas de fabricas, se encuentra
uno de los puertos maritimos mas importantes de China, y la cercania de Shanghai
metrépoli de gran fuerza econdmica y un lugar de llegada internacional a China de miles
inversionistas extranjeros. Los mercados de la Zona Econémica de Yiwu estan divididos
en:

llustracion 3 Mercados Yiwu

Mercado Huagyuan Mercado Bingwang (mas de 9000 puestos) |Comercio Internacional de lazonal Comercio internacional ciudad distrito

Mercaderfa de articulos de uso diario|Ropa Juguetes inflables Maletas y bolsos

Tejidos de algodén Lana Juguetes de lana Paraguas

Cinturones Camisas Juguetes eléctricos Vehiculos

Calzado Libros Adornos de perlas Ponchos, herramientas y ferreteria
Algodon Bisuteria para la cabeza Herramientas de cocina e higiene
Ropa de cama Accesorios de decoracion Candados
Textiles Accesorios de flores Cerraduras
Toallas Articulos de decoracion Relojes
Corhatas Articulos para festividades Medidores
Alimentos Articulos para turismo Articulos electrénicos
Mercaderfa en general Flores, ceramica y cristal Articulos eléctricos para el hogar
Audio visual Cuadros Equipos de comunicacion

Fuente: China Yiwu International Commodities fair 2009

Esta ventaja que consiste en la diversidad de mercado y de infinidad de productos, crea
un espacio atractivo para los distintos empresarios que buscan cierta variedad de
productos sin tener que desplazarse entre diferentes regiones con el fin de encontrarlos,
al igual que es una ventaja competitiva para las empresas que centra sus productos o
servicios en este lugar. Cuando los empresarios consiguen lo que deseaban y realizan la
negociacion ellos regresan a su lugar de trabajo en sus respectivos paises, pero quedan
con cierto sin sabor ya que quedan a disposicion de una fabrica a la que no conocen con

anterioridad para que esta cumpla sus expectativas. Es aqui cuando las empresas buscan
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un agente que los represente y este cerciorandose que los fabrica 0 empresa con la que
se negocio cumpla sus obligaciones. En el mercado la mas conocida que realiza este tipo
de negocios es China Commodity City Group Trade CO. LTD. la cual presta sus servicios

a distintas empresas con ubicacion en Hong Kong, India, Europa y Estados Unidos.

3. LA DEFINICION DEL NEGOCIO

La inseguridad en el manejo de pedidos y envios por falta de un intermediario encargado
de verificar la calidad y el contenido de los productos que se transportan, genera
incertidumbre en los clientes al momento de esperar una orden en otro pais donde no se
puede establecer control propio en los procesos a los que se somete la mercancia
enviada. Existen varias empresas como China Commodity City Group Trade CO. LTD,
dedicadas a prestar servicios de intermediarios, aunque estan limitadas a que las 6rdenes
del cliente deben cumplir un minimo de cantidad muy alto, aproximadamente un
contenedor de 20FT con pocas referencias, nuestro factor diferenciador es el manejo de
pedidos de pocas cantidades, algunas cuantas cajas hasta pedidos de varios
contenedores 40HQ, permitiéndonos tener una relacion mas personalizada. La ubicacién
en una zona estratégica nos permite estar cerca de contactos que ofrecen diversidad de
productos con ventas al por mayor y al por menor.

Por nuestra ubicacion el cliente lograra percibir un valor agregado en el manejo de

distintos productos y a la entrega de un tiempo razonable.

3.1 DESCRIPCION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

Servicios:
o Desarrollo de procesos de chequeo, calidad y especificaciones de las
mercancias que los clientes van a adquirir.
e Busqueda de productos especiales en diferentes fabricas por medio de
contactos para ofrecer al cliente la posibilidad de adquirirlos.
e Representacién de proveedores que buscan expandir su mercado hacia

Colombia.
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e Cuando se consiga el capital adecuado se puede financiar a clientes para
que compren sus productos de acuerdo sus exigencias, y contraten otros
servicios con nuestra empresa.

¢ Creacién de itinerarios para clientes que van en busqueda de productos,
con el contacto de fabricas, citas establecidas, y visitas a los proveedores
del producto mas fuertes.

¢ Manejo del pago de cuentas y demas gastos hacia las fabricas escogidas

por los clientes.

4. EL MERCADO

4.1 DESCRIPCION DEL MERCADO

Nuestro mercado esta compuesto por todos los comerciantes, empresas, Y distintos entes
importadores de productos de industria liviana, quienes hacen las importaciones de
bienes para transformarlos o para comercializar bienes finales. Las empresas se enfocan
en la disminucién de sus costos mediante la adquisicion de productos beneficiados por la
mano de obra barata en China. Pero la mayoria de ellos busca tener al producto de forma
mas cerca a ellos sin entrar en los problemas que en ocasiones implica el manejo de
mercancias a importar, en otras palabras ellos desean que un agente se encargue de
todos los tramites y manejo que implican estas actividades las cuales no son de operacién
regular de la empresa.

La decisiébn de compra la define la empresa y las razones varian generalmente entre
busqueda de mejores precios en los mercados internacionales de los productos, o
productos que no encuentra en el mercado nacional. Generalmente las empresas
transformadoras compraréan insumos mensualmente de acuerdo a sus pronosticos de
produccion y si es una empresa comercializadora lo hara de acuerdo a sus ventas

mensuales, en un promedio de 1 a 3 meses.

4.2 SEGMENTO OBJETIVO
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Empresas de industria liviana, inicialmente ubicadas en Colombia que importan productos
cdmo cosmeéticos, juguetes, calzado, productos de plastico, utensilios de cocina, textiles,
papeleria, insumos para decoracion, también reconocido por algunos comerciantes
colombianos como “cacharreria”.

Personas comerciantes entraran en nuestro segmento, aunque nuestro objetivo principal
es acceder a empresas que constantemente realizan importaciones.

Nuestro principal mercado son empresas ya constituidas o empresas con trayectoria que
tienen gran poder de venta.

A las Camaras de Comercio en general, especialmente a la Cadmara de Comercio de
China ubicada en Bogota van muchos clientes potenciales que no tienen experiencia y
buscan un agente que les realice su proceso de contacto y compra de sus productos,
estas camaras seran un gran punto de informacion para nuestros clientes y mercado

especifico.

4.3 TAMANO DEL MERCADO

Como se nombro en el analisis del sector industrial, la industria liviana para el 2008 es de
23.9%, representado en miles de délares CIF son 1.087.2928, este valor a pasado en 10
afos de 15.565 y 65.660, representado en miles de délares CIF, al valor ya mencionado.

Nuestro mercado objetivo tiene una participacion en calzado, jabones, cosméticos y otros
de mas industria liviana, solo en cosméticos se manejan 10.458 miles de dodlares CIF,
para otros productos de mas industria liviana es de 445.046 miles de dolares CIF en los

que entran gran variedad de productos los que estariamos dispuestos a manejar.

4.4 TENDENCIA DEL MERCADO

Este mercado se encuentra en constante crecimiento pues estan floreciendo una variedad
de distintas empresas de ellas alrededor del mundo, y las camaras de comercio son las
que mas prevén esto, pues a ellas llegan infinidad de empresas en busca agentes en el

exterior que les faciliten sus procesos comerciales. La camara de comercio colombo-

8 COLOMBIA. Ministerio de Industria y Comercio. Importaciones Colombianas desde China
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china, posee una gran base de datos de los distintos importadores colombianos que
realizan distintos negocios con China y usan agentes quienes manejan sus productos en

ese pais.

5. ANALISIS DE LA COMPETENCIA Y PARTICIPACION EN EL MERCADO

5.1 COMPETIDORES PRINCIPALES

La empresa mas reconocida se llama China Commodity City Group Internacional Co.
LTD. Fundada en 1993, la empresa es a nivel profesional de las mas reconocidas en el
mercado de Yiwu, se dedica a la importacion y exportacibn de mercancia en general
como, textiles, zapatos, juguetes, hardware, artesanias, papeleria, entre otros. Ha
desarrollado un sistema integrado de servicios de comercio exterior, basado en compras,
inspecciones, reservacién de espacios para carga, almacenaje, declaraciéon de aduana,
documentos de fabricacion, conocimiento de embarque, divisas y consultas de
informacion®. La empresa tiene disponibilidad para suministrar mas de 30.000 clases de
materias primas y manejo de tratamientos de acuerdo a muestras presentadas.
Anualmente se realizan ventas de mas de 30.000 productos clasificados a alrededor de
130 paises. El enfoque de la empresa en el mercado de Yiwu se da principalmente por la
diversidad de tiendas, alrededor de 58.000 abren todos los dias, excepto en afio nuevo
chino, de 8 a.m. a 5 p.m., el mercado acepta cantidades pequefias, se pueden mezclar
variedad de productos de diferentes proveedores en un conteiner, los precios del mercado
son de fabrica, el stock esta actualizado, la mercancia se entrega entre 1 y 2 semanas.
Actualmente, el grupo tiene 12 empresas de rama y 15 holdings. Zhejiang la Compafiia de
Grupo de Ciudad de Materias primas de China, Ltda., es calificada el numero 2 de 100
primeras empresas competitivas catalogadas en China evaluada por la Organizacion
Global Competitiva en 2005 y 2006™°.

° CHINA. Yiwu Market. Company Tour. [en linea] [citado Mayo 24 de 2010] http://www.yiwu-
market.cn/Company%?20tour.htm
19 1bid.
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Otras de las empresas que se dedican al trabajo de Trading (agentes), cobrando
porcentajes entre el 4%, hasta 6% de acuerdo a la cantidad de mercancia comprada por

los clientes son:

Yiwu Everstars, es una agencia de exportacion y abastecimiento, enfocada en ayudar a
empresas pequefias, su trayectoria en el mercado le ha permitido trabajar con clientes
australianos, europeos, norteamericanos y de Suramérica. Es fabricante y proveedor
directo, a pesar de considerarse una empresa pequefa respecto a la competencia su
capacidad de oferta es de mas de 300.000 variedades de productos. El porcentaje de
Yiwu Everstars para sus compradores es del 5%.
China Export Agent presta servicios de exportacion para clientes desde cualquier ciudad
en China, no necesariamente desde Yiwu, Sus servicios son:
e Asesorias previas al viaje para determinar el momento adecuado de negociacion
con proveedores
o0 Servicios de reservacion de hotel y transporte
e Intermediacion en negociaciones con proveedores
e Elaboracion de formulario de pedido, documentos de exportacién, despacho de
aduana.
e Asesoria para clientes que no se encuentran en China, y requieren supervision de
empaqgue, embalaje de mercancia y visitas a fabricas.

La comisién cobrada por la empresa es del 5.5%.

Yiwu Zhouting Trade co., ubicada entre el comercio chino en el manejo de productos
basicos, se dedica a la exportacion de regalos publicitarios, articulos promocionales,
materiales de embalaje, entre otros. Ofrece servicios de produccion y comercializacion

gracias a la cooperacion con varias empresas reconocidas en el mercado.
Tradeking la empresa se dedica al corretaje en linea, fundada en 2005, fue de las

primeras empresas en ofrecer una red social para los usuarios inversionistas y

comerciantes.

18



Otras empresas dedicadas a ofrecer servicios de traductores, consolidacion de

mercancia, control de calidad, visitas a

embarque son Asia Best Price y LyM Company.

5.2 ANALISIS DOFA

fabricas, auditorias y procedimientos de

FORTALEZAS

1. Concepto del negocio:
factor diferenciador basado en
cantidades de mercancia
diferentes a las propuestas en
el mercado.

2. Diversificacion de
productos: cada cliente
escoge la lista deseada para
la importacion de  sus
productos, permitiendo formar
una base de datos para
nuevos clientes con opciones
en la variedad de articulos
propuestos.

3. Asistencia personalizada:
cada cliente puede recurrir al
servicio con necesidades
diferentes y encontrara
soluciones de importacion y
productos.

4. Desarrollo de relaciones
con proveedores: las
relaciones interpersonales
ayudan a la empresa a
contactar proveedores de
confianza  que  otorguen
beneficios a la empresa tanto
en Yiwu como en Colombia.

5. Herramientas de Internet:
Las tecnologias de
informacion permiten acortar
distancia y reducir el tiempo
en los procesos de logistica.

DEBILIDADES
1. Poca Experiencia: el
cliente podria tener

problemas de confianza a la
hora de recurrir a la empresa.
2. Términos de garantia: la
empresa garantiza la
seguridad de la mercancia
como estrategia de
reconocimiento, puede
incurrir en costos muy altos
por incumplimiento.

3. Personal capacitado: se
requiere de personal de
conflanza en Yiwu para
garantizar la calidad, Ila
distancia afecta el
seguimiento de personal.

4. Manejo en los procesos
de importacion: falta de
conocimiento de la empresa,
pueden ocurrir errores
imprescindibles.

OPORTUNIDADES
1. Sector de Clientes no
atendido: nuestro factor

FO
F1.F3.01
Crecimiento de la empresa

DO
D1.D4.03
Alianzas estratégicas
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diferenciador no es aplicado
en empresas de importacion.
2. Segmento de mercado
amplio: Colombia importo
desde China para 2009 11.2%
del total de las
importaciones™.

3. Competitividad
Internacional

compromiso en la blsqueda
de nuevos clientes, en el
negocio de comercializacion y
gue requieran asesoria.
F2.F5.03

Desarrollo de tecnologias
de informacion:
implementacién de tecnologia
facilita los procesos.
01.03.F2

Desarrollo de Producto
F1.F4.01
Mejoramiento
productividad

de la

Cooperar con empresas del
estado que brinden asesoria
y que estén en el mercado,
para inicialmente poder
sobrevivir.

D2.D4.03

Asesoria legal externa
Apoyarse en mecanismos
legales que regulen las leyes
internacionales, para ser
excluidos de problemas con
clientes y saber los términos
de negociacion en caso de
inconvenientes.
D3.D4.01.02

Clientes nuevos en el
mercado

La experiencia de empresas
importadoras puede afectar el
funcionamiento de nuestra
empresa, al no tener
experiencia, por lo tanto un

enfoque hacia los nuevos
importadores nos  permite
sobrevivir ante problemas de
logistica y procesos,
inicialmente.
AMENAZAS FA DA
1. Competencia con F2.F3.A1.A3 A1.A5.D1.D4

alta experiencia:

2. Tiempos de entrega:
Proveedores y manejo de
logistica deben trabajar en
equipo para garantizar el
cumplimiento en la entrega,
en caso de incumplimiento
la comercializadora incurre
en gastos y puede perder
clientes.

3. Aumento en los
costos de importacion:
disponibilidad del cliente
para asumirlo.
4, Medidas
econémicas: La

transaccion de divisas que
afectan el comercio y por lo

Ideas innovadoras son
atractivas para el cliente

A pesar de existir empresas
intermediarias de importacion,
el concepto del negocio
generaria atencién por parte
de empresas innovadoras y
competitivas.

A2.A3.F4.F5

Manejo en los tiempos de
logisticay procesos
Disponer de un tiempo
adecuado para la entrega de
mercancia al cliente, se debe
destacar en calidad de los
productos y no tanto en el
tiempo porque perjudica a la
empresa internamente y su
imagen.

A6.F1

Alianzas de cooperacion

Blsqueda de nuevos
segmentos de mercado

En caso de no poder competir
se requiere la busqueda de
nuevos mercados que
requieran de nuestro servicio.
A2.A3.A4.D4

Afianzar relaciones con
proveedores para
diversificar los productos
para ser mas competitivos
A6.D4

Recurrir a mercados
emergentes mientras se
adquiere la certificacion
internacional

1 COLOMBIA. DIAN.Boletin de prensa, Comercio Exterior- Importaciones y balanza comercial Noviembre de
20009. Pag. 3.
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tanto a la empresa Las empresas del estado
como lo es la camara de

5. Competencia comercio ofrecen asesoria

agresiva para adquirir las
certificaciones requeridas.

6. Certificacion A4. F2.F4

Internacional: Riesgos de Proyecciéon a mercados

poder entrar al mercado latinoamericanos

internacional si no existe la | A pesar de transar en una

certificacion moneda comin la reduccion
de los costos seria

B considerable en las
importaciones.

5.3 MEZCLA DE PRODUCTO

5.3.1Producto

Como se ha mencionado anteriormente, es un servicio lo que se va prestar. El servicio es
principalmente el manejo de 6rdenes de clientes, en las que son ellos quienes deciden el
producto y la calidad deseada. El servicio que brinda es cerciorarse de que lo que el
cliente ordena sea realmente lo que el cliente ha de recibir, todo en aras de satisfacer una
necesidad de seguridad. El servicio incluye todos los manejos que esto precise, como el
manejo de pagos, certificaciones de calidad y cantidad.

Nuestro portafolio de servicios se ofrece de la siguiente manera:

¢ Contacto con fabricas del producto deseado, asi como una cotizacion previa del
producto con sus especificaciones.

e Si el cliente viaja, se le crea un itinerario para que conozca los proveedores, y
tenga citas de negocios con ellos. O en caso de que el cliente no desee viajar, se
coordina el envio de muestras respectivas.

¢ Cuando el cliente cierre su negociacion con el proveedor, la empresa empezaria
con el seguimiento de respectiva orden de acuerdo a las especificaciones del
producto que el cliente eligio.

e Se realiza una visita a la fabrica para verificar que cumpla los requerimientos para

la fabricacion y para disminuir el riesgo de que sea una empresa ficticia.
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e Se realiza el manejo de pagos hacia la empresa, el depdsito inicial donde la
mayoria de fabricas exigen el 30%, pero se puede lograr a reducir a un 20%.

e Hacer una visita durante el proceso de produccion, localizando posibles fallas de
forma prematura y asi evitar futuros retrasos.

¢ Finalizada la produccion, realizar una inspeccion de los productos. De a acuerdo
con la calidad exigida por los clientes, se tomara una muestra aleatoria del
producto, y se tendra un porcentaje de aceptaciéon de fallas y errores acorde a la
calidad pactada en el negocio.

e Presencia de una persona de la empresa en el momento de cargue del
contenedor.

e Pago del balance a los proveedores contra entrega de Bill of Landing o documente
gue certifique la exportacion de la mercancia.

e Contribuir en el proceso de retroalimentacion entre cliente y fabrica.

e Si el cliente compra pequefias cantidades en distintos lugares, servir como
consolidador de sus productos.

¢ Financiar los pagos a la fabrica cuando el cliente sea permanente y se obtenga el

capital suficiente.

5.3.2 Precio

Antes de hablar del precio se debe especificar la clasificacién de clientes que manejara la

empresa para establecer sus precios.
Clasificacién Clientes
e Esporéadico
e Estacionales
e Permanente
Tipos de Clientes estructurados: Para el cumplimiento de las metas pactadas se tendra en

cuenta una estructura de clientes donde habra tres grupos. Un primer rango denominado

cliente esporadico quien es el que compra muy por primera vez, y que no es repetitivo
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para ordenar el servicio, este grupo manejara un rango de importaciones anuales con
entre USD 25000 y USD 50000 donde la orden minima de seria de USD 5000. El segundo
grupo serian los clientes estacionales, se refiere a esos clientes que siempre estan
durante temporada, por ejemplo clientes especializados en jugueteria compraran sus
productos entre agosto y septiembre, pero son clientes constantes de la empresa. Las
compras anuales que estos realizarian estarian por un monto entre los USD 50000 y los
USD 300000. Finalmente los clientes permanentes quienes son personas naturales o
juridicas que compran constantemente durante el afio. Estos compran un rango por
encima de USD 300000 anuales.

Precio

Los precios se manejaran por etapas a medida que se logra reconocer el cliente. Existe
una prima que se adiciona al precio que va acorde al nimero de referencias a manejar.

Por ende el precio se establecera de la siguiente forma:

Por etapas;
1. 0-1.5afos
e De 0y 20.000USD se cobraria 6% + (primas)
e 22.230USD y 80.000USD el precio sera 5,5%+ (primas)
e 88.000USD y en adelante el precio sera 5%+ (primas)

Las primas se aplican de por el numero de referencias que incluya el pedido.
e De 0 a 4 referencias no se aplica prima.

e De 4 a7 referencias se aplica 0,5% de prima.

e De 7 a més referencias se aplica el 1% de prima.

2. 1.5- 3 afios

Tarifas de acuerdo a tipo de cliente, este punto se distinguen
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Esporadico: Las tarifas se mantendran igual

Estacionales: Solo se aplicara la primera prima.

Permanente Sin prima

3. 3 afios adelante

Entraria un servicio que incluye de financiacién el cual tendria un 10% mas en el valor.
Solo los clientes estacidénales y permanentes son quienes pueden acceder a este servicio,
pues deben mostrar compromiso con la empresa asi como la empresa se comprometera

a financiarlos.

5.3.3 Distribucion

En cuanto la distribucién de la empresa, al ser un servicio que se brinda en otro lugar,
siendo especificos en el lugar de la fabricacion del producto es de suma importancia
hablar de la localizacion. Esta es una de las ventajas competitivas de nuestra
comercializadora, la ubicacion de nuestra empresa sera en China en la provincia de

Zhejiang, en una ciudad llamada Yiwu, la cual posee un poderoso mercado.

El mercado de Yiwu es compuesto por distintos mercados repartidos en diferentes lugares
de la ciudad que se encuentran en la tabla de analisis del sector. El mas conocido y con
mayor conglomerado de exportadores e importadores que se encuentra en la zona
conocida como Futian y se llama Yiwu International Trade City una gran infraestructura de
miles de locales permanentes las cuales en su mayoria son fabricas. En total Yiwu cuenta
con un area de mercado de aproximadamente 1'000,000 de metros cuadrados con mas
de 320,000 productos en 1502 categorias diferentes.’?> Los mercados por categorias

pueden ser encontrados en el web-site citado al pie de pagina.

Lo anterior indica que la distribucion de nuestro servicio sera el estar localizados en un
lugar que posee la facilidad de encontrar cantidad de productos para nuestros clientes y

tener la ventaja de estar en rapido contacto que el proveedor que deseen.

12 CHINA. The markets of Yiwu. http://www.yiwu-china.org/yiwu_markets.html
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5.3.4 Promocién

Este punto debe ser trabajado fuerte, pues se debe comprender que la empresa se va
crear y no tiene historia reciente, entonces es primordial hacerse conocer a las empresas
que puedan necesitar este servicio. Se debe realizar contactos con la camara de comercio
china, con sede en distintas ciudades para poder contactar empresas que se dirigen a la
cadmara en busca de ayudad para negociaciones con ese pais. El contacto virtual o via
mail con estas empresas es una fuente potencial para nuestro reconocimiento. Por otro
lado existe la posibilidad de realizar publicidad en buscadores de fabricas y proveedores

virtuales, como alibaba.com, tradekey.com entre otros.

De igual forma la presencia en ferias de gran reconocimiento como la CANTON FAIR en
Abril y en Octubre, o la Yiwu International Commodities Fair permite conocer clientes

potenciales, y repartir volantes a interesados.

5.4 Proyeccién de Ventas

La proyeccion de ventas se realizara acorde a las compras de los clientes, es decir lo que
brinda la empresa es un servicio y cobra un porcentaje sobre las compras del cliente, por
ende se proyectard el valor que compraran los clientes en total. Se divide en 5 categorias
de producto que compran nuestros clientes principalmente, y que en principio son

productos que no requieren un conocimiento relativamente fuerte.

e Textiles: Hilados (30%)

¢ Ornamento y joyas artificiales: Navidad (20%)
e Cosmeéticos (10%)

e Juguetes (15%)

e Papeleria (25%)
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Tabla 1. Ventas Proyectadas
VENTAS PROYECTADAS ANOS 2 Y 3

PERIODO $ PROM.MES CRECIMIENTO
ANO 1 76,536 6,378 ANUAL
ANO 2 108,490 9,041 41.75%
ANO 3 142,393 11,866 31.25%

Fuente: Huskee Technology. Calculos: personales
Tras analizar loas datos de importaciones desde China hacia Colombia, se calculé una
tasa de crecimiento aproximada. Esta tasa se calculé de la siguiente manera, en las
importaciones anuales desde 2001 hasta 2009, especificamente en las importaciones por
productos mas representativos por pais de origen (fuente datos estadisticos de la DIAN)
se utilizaron los datos de crecimiento afio a afio de la divisiobn demas productos. Se tomé
la descripcion anterior debido que en ocasiones no se encontrd la descripcion de las
categorias con las que se va a trabajar, y en general estas se encuentran resumidas en la
partida usada. Al tener las variaciones anuales se realizo un promedio ponderado simple
que dio como resultado 25%. Para el afio 2 se espera un crecimiento del 41.75% mientras
que para el afo tres se espera que este alcance el 31.25%. Posteriormente se espera que
los crecimientos anuales lleguen a ser de 25% acorde al de la industria. La razén por la
gue se espera crecimientos de ventas altos en los primeros afios, es porque estos son los
afos de adopcion de clientes y de inicio de la compafiia, mientras que posteriormente el

crecimiento se dara a razén del crecimiento de compras por parte del cliente.

Las cifras de las ventas las cuales se encuentran en dolares, se calcularon de acuerdo a
lo siguiente. Un allegado de los socios, quien trabaja en la zona libre de Panama, le
brindo informacion sobre su compafia. Esta compafia vende distintos productos para
distintos mercados, donde Colombia ocupa el 75% de sus ventas total. La informacion
facilitada mostraba las compras y el monto que ellos realizan en China. Con base a esta
informacién tomo el valor de compras que ellos realizaron en el 2008, y se descont6 de
ese valor a 5 afios, donde el valor en el primer afio se basa en cumplir la meta de

alcanzar 8 clientes que maneje una facturacién anual mayor a USD 70 000.

Esta proyecciéon tiene un riesgo implicito fuerte y es que la tasa de crecimiento se

mantenga en niveles como el de los Ultimos diez afios, lo que es probable ya que las
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conversaciones entre los gobiernos para un posible acuerdo bilateral entre Colombia y

China lo hace bastante posible.

Los ingresos de la empresa serian entonces el 5,8% (una aproximacion media a los
distintos precios) acorde de lo que compran los clientes a las fabricas chinas. Los
ingresos por categoria de producto que se espera tener, se consiguieron bajo el
porcentaje que esta ilustrado en la parte superior en la rama correspondiente. Este
porcentaje, se obtuvo bajo un analisis que se hizo sobre la participacion de esos
productos en el total del valor importado de Colombia desde el pais asiatico, donde el
resultado muestra que los textiles son la categoria que mas demandarian los clientes con
una participacion de 30%, mientras que la de menor participaciéon es de la rama de

cosmeéticos con 10%.

Tabla 2. Ventas Totales por Producto

VENTAS TOTALES POR PRODUCTO

EN USD
PRODUCTO VENTAS ANO %
Papeleria 19,134 25.00%
Juguetes 11,480 15.00%
ornamentos, bisuteria 15,307 20.00%
cosmeticos 7,654 10.00%
textiles hilados 22,961 30.00%
TOTAL 76,536 | 100.00%

Fuente: Huskee Technology. Calculos: personales
En el mismo sentido, existen unos meses con una mayor actividad que otros, esto por
estacionalidad de algunos productos. Con base a la informacién de compras con la que se
proyecto la empresa, también se logré calcular la concentracion de ellas durante los doce
meses del afio. Acorde a lo anterior las ventas anuales durante el primer afio se muestran

en la siguiente tabla:
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Tabla 3. Ventas afio 1

VENTAS ANO 1

PERIODO USD %

Jan/2011 6,133 8.01%
Feb/2011 2,816 3.68%
Mar/2011 7,822 10.22%
Apr/2011 1,183 1.55%
May/2011 8,436 11.02%
Jun/2011 7,290 9.52%
Juli2011 7,193 9.40%
Aug/2011 6,109 7.98%
Sep/2011 7,108 9.29%
Oct/2011 15,186 19.84%
Nov/2011 5,730 7.49%
Dec/2011 1,529 2.00%

Fuente: Huskee Technology. Célculos: personales

Las ventas para el primer afio seran mas altas en octubre con $15.186 USD debido a que

las importaciones aumentan en el periodo por la temporada del mes de Diciembre.

6. ASPECTOS DE OPERACION

Al no ser un industria manufacturera y los servicios que se prestan va mas relacionado
con la presencia de personal en el lugar donde se brinda la representacion a los clientes,
la parte operativa va mas relacionada los implementos, y a las acciones que se deben

tener en cuenta para cumplir con el objetivo.

Para esto se establece las instalaciones que se debe obtener para cumplir con los

servicios establecidos en los puntos anteriores y la forma que este debe llevarse.

6.1 DIAGRAMA DE PROCESO DE SERVICIO

El servicio de la empresa es personalizado lo que significa que variara de acorde la orden
de cada cliente asi mismo que cambia acorde el producto que este exija y el tiempo de

produccién por parte de la fabrica. Para el caso a continuacion se hizo el proceso para el
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servicio en general, tomando como supuesto el tiempo de produccion de la fabrica a 30

dias y que el cliente encontré el producto deseado tras recibir la muestra.

llustracion 4 Proceso del Servicio

usqueda de Producto / .
/é Deseado —— Epfio fotos y cotizacio

PASOS PARA LA ELABORACION DEL TIEMPO EN
No SERVICIO ACCION REALIZADA DIAS
Busqueda de Producto Deseado OBTENCION DE DAT(
2| Envio fotos y cotizaciones OBTENCION DE DAT(
REeEuaouamirieriaciurr Crnierie, S©€ especiliica ia
busqueda segun el objeto deseado y consiguen
3| muestras OBTENCION DE DAT(d 2
4| Reenvio cliente de fotos, y envio de muestra OBTENCION DE DAT( 1
5| Confirmacion del pedido por el cliente OBTENCION DE DATd 1
6| Espera de llegada de dinero por el cliente RETRASO O ESPERA 2
7| Visita a fabrica quien va a producir PROCESO 1
8| Realizar orden a fabrica y pago de deposito PROCESO 1
9|Inicia produccion la fabrica RETRASO O ESPERA 14
Primera Inspeccion a la mitad del tiempo
10| estipulado para entrega CONTROL O DECISIO 1
11| Continua produccion la fabrica RETRASO O ESPERA 13
Control de que la empresa haya realizado la
reserva en una naviera para la exportacion del
12| contenedor CONTROL O DECISIO 1
13|Inspeccion final CONTROL O DECISIO 1
14|Presencia en el cargue del contendor PROCESO 1
15| Pago del balance a contraentrega del BL PROCESO 1
16| Envio BL al cliente PROCESO 1
45

Confirmacion del pedido
por el cliente

e

envio de muestra

eenvio cliente de fotos, y,

Retroalimentacion cliente,

se especifica la busqueda

segun el objeto deseado

consiauen muestras

producir

Espera de llegada de
dinero por el cliente >

Visita a fabrica quien va a

—®|pago de deposito

Realizar orden a fabrica'y

mitad del tiempo
estipulado para entrega

Continua produccion la <
fabrica

Control de que 1a empresa
haya realizado la reserva

en una naviera parala
exportacion del

Inspeccion final

Primera Inspeccion ala&

fabrica

Inicia produccion la

contendor

Presencia en el cargue del

v

Envio BL al cliente

<4+—

Pago del balance a
contraentrega del BL

Fuente: Huskee Technology. Calculos: personales
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6.2 Ubicacioén

La ubicacién de nuestra empresa es muy importante y se convierte en una de las ventajas
competitivas de nuestra empresa. Como ya se hablo de esta en la mezcla del producto en
las parte de distribucién, lo Gnico a aclarar acé es que la oficina debe estar ubicada en la
zona conocida como Futian lo mas cercano posible al Yiwu International Trade City. Esta
ubicacion es de suma importancia pues permite una disminucién de costos de trasporte

en principalmente en lo relacionado a los costos de transporte.

Se estima que en principio la propiedad sera tomada en arriendo, y en esta ciudad los
contratos duran por afio, es decir si voy a arrendar la oficina es por contrato a un afio. Asi
mismo cerca a la zona se arriendan edificaciones de 2 y tres pisos. En este sentido el
tamafo no debe ser muy grande si no lo suficiente para cumplir las necesidades de la

empresa, no mas de 80mz2

6.3 Distribucion de planta

La planta fisica se espera que sea de dos pisos, con el fin de habilitar uno como oficinas
mientras el otro sirve de bodega para la mercancia que haya que consolidar. En un
disefio estandar se muestra a continuacion lo que seria la oficina, pero es claro definir que

estara sujeto a cambios de acuerdo a la disponibilidad de espacio que exista en la oficina.

llustraciéon 5 Distribucién de Planta

@

%@J@é

TG
)" e

L0
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La distribucion de la oficina en principio solo debe tener los puestos para que los
integrantes de la organizacion trabajen, a pesar de que mucho del trabajo se hace por
fuera, una sala de reuniones para el momento que haya visita de clientes y una sala de

muestras que se iran acumulando a medida que salgan la ordenes.

6.4 Inversion Requerida en Activos Fijos.

llustracion 6 Inversién Activos Fijos

CLASIFICAR INVERSION
DESCRIPCION COMO == —=—
(SELECCIONE) | cANTIDAD oniTariol T

Escritorios Principales MUEBLES Y ENSE 2 500 % 1,000
Escritorio Empleado MUEBLES Y ENSEH 1 300 $ 300
Computadores COMPUTADORES 3 1,000 $ 3,000
Stand Show Room EQUIPOS 1 1,000 $ 1,000
Sillas de escritorio MUEBLES Y ENSEH 6 50 $ 300
Mesa Central MUEBLES Y ENSEHR 1 700 $ 700
Impresora Multifuncional COMPUTADORES 1 700 $ 700
Servidor COMPUTADORES 1 100 $ 100
Software COMPUTADORES 1 500 $ 500
Celulares COMPUTADORES 3 50 $ 150
Papeleria HERRAMIENTAS 1 100 $ 100
Alarmas seguridad EQUIPOS 1 500 $ 500

$ 8,350

Fuente: Alibaba.com. Calculos: personales

Estos serian los activos con los que iniciaria la empresa al estar disponible la planta para
ser adecuada. Los precios se calcularon al visitar paginas de fabricas productoras de los
productos y aumentar parte del precio que seria el costo por venta minorista. Estos estan

sujetos a la disponibilidad fisica del lugar.
También se invierte un capital de trabajo de USD 15 000 destinado a posibles gastos que

se tienen para entrar a la operacion de la empresa, asi como soporte mientras se generan

ingresos para la empresa. A continuacion se muestra el total de la inversién requerida.
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Tabla 4. Inversién Activos Fijos

Periodo de TOTAL
inversion: APORTES CREDITO OTRAS FUENTES | TOTAL
EQUIPOS 1,500 0 0 1,500
VEHICULOS 0 0 0 0
MUEBLES Y ENSERES 2,300 0 0 2,300
HERRAMIENTAS 100 0 0 100
COMPUTAD. PRODUC. 4,450 0 0| 4,450
CAPITAL DE TRABAJO 15,000 0 0| 15,000
TOTAL 23,350 0 0] 23,350

Fuente: Alibaba.com. Calculos: personales

Esto significa que se necesita una inversion total para el proyecto es de $ 23.350 USD
aportado por los socios con recursos propios, divididos en 64% destinados para capital de

trabajo y 36% para activos fijos.

6.5 Requerimientos de Personal

Los socios quienes estarian en cabeza de la organizacién con los cargos de presidencia,
vicepresidencia comercial y financiera recibiran un salario de USD1200 sin prestaciones
sociales.

Para el empleado dentro de la oficina se le da un salario de 450 con prestaciones. La
tarifa de prestaciones sociales en China estan sujetas a diferentes tasas segun la
provincia, pero por ley estas no pueden superar el 20% del total de la nébmina. En general
el porcentaje que la empresa debe pagar es: para pensiones es del 8%, seguridad médica
es el 6% y el seguro de desempleo es del 2%. Los riesgos profesionales varian de
acuerdo el trabajo por lo que en este caso se tomara un 0.5%. Lo que significa un total de
carga prestacional del 16.5%. Por ende el salario con las prestaciones incluidas que
recibiria el trabajador es USD 525.

En el momento que haya un bodeguero permanente se le ofrecerd un salario minimo con

prestaciones. Esto significa que al empezar la empresa contaria con el trabajador y los

dos socio lo que significa una nomina de USD 2925 mensual.
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llustracién 7 Organigrama
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7. ASPECTOS ECONOMICO- FINANCIEROS

7.1 COSTOS Y GASTOS FIJOS

Se obtuvo un total de de costos y gastos fijos de USD 6185. Aunque algunos tienen un
componente de subjetividad alto, se establecieron con un precio mas alto de lo normal, en

aras trabajar con un gap en los desembolsos que realmente se efectuen.

Tanto los costos como los gastos de la empresa estan definidos en las siguientes tablas:

llustracién 8 Costos y Gastos Fijos

TIPO DE GASTO s

ASESORIA CONTABLE $ 400

— CAFETERIA Y ASEO $ 90

TIPO DE COSTO MENSUAL COMUNICACION Y TELEFONO $ 280
CORREPONDENCIA $ 100

ACUEDUCTO $ %% GASTOS VARIOS $ 200
ARRIENDO $ 1,000| [MONITOREO DE ALARMAS $ 40
MANTENIMIENTO EQUIPOS $ 50 PAPELERIA Y UTILES DE OFICINA $ 100
ENERGIA $ 140 REVISORIA FISCAL $ 200
FLETES Y/O TRANSPORTE OPERATIVO | $ 200 SECUROS 5100
VIGILANCIA $ 150

INTERNET $§ 50 PUBLICIDAD $ 125
TOTAL $ 1,475 $ 1,660

Fuente: Huskee Technology. Célculos: personales
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Lo anterior significa que sumado el valor de la némina de la empresa, el desembolso que

esta tendria tanto mensual como anual es ilustrado en la siguiente tabla:

Tabla 5. Composicién Costos Fijos
COMPOSICION DE LOS COSTOS FIJOS

TIPO DE COSTO MENSUAL | ANUAL
MANO DE OBRA $ -1$ -
COSTOS DE PRODUCCION $ 1,475]1% 17,700
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 4,710]$ 56,520
CREDITOS $ -1$ -
DEPRECIACION $ 1541$ 1,843
TOTAL $ 6,185|$ 76,063

Fuente: Huskee Technology. Célculos: personales

Los costos y gastos fijos para el primer afio son de $76.063 USD, representados en
35.100 USD para mano de obra, 17.700 USD destinados costos de produccion, 21.420
USD gastos administrativos, 1.843 USD para gastos de depreciacion. La empresa no
realiza estudios de crédito. Asi mismo los costos variables de la empresa estan dados

mas en tiempo que en valor por lo que el valor de estos se estima en cero.

7.2 MARGEN DE CONTRIBUCION

Tabla 6 Margen de Contribucion

PRODUCTOS PRECIO |MATERIA| M.. GA;EOS CTC?STTA(L-S MARGEN DE | CONTRIBUCION TOTAL
DE VENTA| PRIMA |VARIABLE VENTA | VARIABLES CONTRIBUCION | A VENTAS

Papeleria 1,160 0 0 16 16 {1,144 | 98.60% 25.00%| 24.65%
Juguetes 1,160 0 0 16 161,144 98.60% 15.00%| 14.79%
ornamentos, hisuteria 1,160 0 0 16 1611441 98.60% 20.00%| 19.72%
cosmeticos 1,160 0 0 16 161,144 98.60% 10.00%|  9.86%
textiles hilados 1,160 0 0 16 16 {1,144 [ 98.60% 30.00%| 29.58%
ANO 2 100.00%| 98.60%

Fuente: Herramienta Plan de Empresa en Linea Camara de Comercio Bogota
El margen de contribucion de la empresa es 98.6% por lo tanto por cada délar que venda

la empresa, obtendra 99 centavos destinados a cubrir los costos y gastos de la empresa y

generar utilidad. Como se ha mencionado anteriormente, los ingresos de la empresa
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provienen de un porcentaje sobre las compras que los clientes realizan a otros agentes.
Para el uso del modelo se establecié unidades de USD 1160 como precio de venta para
calcular el pago del servicio. El servicio no tiene materia prima o mano de obra variable
que no este incluido dentro de los costos o gastos razén por la que casi la totalidad de los
ingresos poseen un margen de contribucion cercano al 100%, recordando que los costos
variables estdn medidos en tiempo y no en dinero. Todas las categorias tienen un
margen de contribucion igual por lo que su contribucién o participacién en las ventas es la
que marca la diferencia en este punto. Por ende los textiles e hilados tienen mayor

importancia en el total de la contribucion.

7.3 PUNTO DE EQUILIBRIO

Tabla 7 Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO VENTAS TOTALES ANUALES: $ 77,143
VENTAS UNIDADES VENTAS UNIDADES
PRODUCTOS ANUALES ANUALES MENSUALES | MENSUALES
Papeleria 19,286 17 1,607 1.39
Juguetes 11,572 10 964 0.83
ornamentos, bisuteria 15,429 13 1,286 1.11
cosmeticos 7,714 7 643 0.55
textiles hilados 23,143 20 1,929 1.66
TOTAL VENTAS VENTAS
ANUALES $ 71143 MENSUALES $ 6,429

Fuente: Herramienta Plan de Empresa en Linea Camara de Comercio Bogota

Para que la comercializadora logre el punto de equilibrio requiere ventas mensuales
promedio de $ 6.429 USD, en el afio 2 logra no perder ni ganar nada. Lo anterior
corresponde al punto en el que se logra cubrir con los costos y gastos y no obtener

utilidad, basandose en el margen de contribucién del punto anterior.
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7.4 ESTADO DE RESULTADOS

Mensual Primer Afo

Tabla 8 Estado de Resultados afio 1

MEST | MES2 | MES3 | MES4 | MES5 | MES6 | MEST | MESS | MESY | MESL0] MESIL | MESL2
VENTAS § 6133]S 2816]8 7822[S 1183]$ 8436[S 7.290]§ 7193[$ 6,109]§ 7108]$15,186]$ 5730($ 1529
-COSTODEVENTAS  [§ 162918 162018 1629]$ 162018 1629]$ 162018 1629] 1629]8 1629]$ 1629]8 1629]§ 1629
UTILIDAD BRUTA § 45045 1187]8 6194]S (45§ 6808]$ 5661]$ 5564 481]$ 5480]$13558]8 4101$ (99)
-GASTOSADMON. | 4710]'$ 4710]8 4710]$ 4710]8 4710]$ 4710]8 4700[$ 4710]8 4710[$ 4710]8 4710[$ 4710
“GASTOSDEVENTAS [§ 86]$  39]s 10 17[s us[s 1o]s w0t[s e6[s w0[s 23[s s0[s 2
UTILIDAD OPERACIONAL |$ (292§ (3562 $ 1374[8 (5.172['$ Lomo[s ei0[s 753[s (3[S 670s 8635[s (669)]S (4830)
-OTROS EGRESOS $ - % - % - [|$ -8 -[§ - (S -|S - [S - |8 - |8 - |8 -
-PREOPERATIVOS  [$ - s - [s - [ - [s - Is - s - [s -[s -8 -[s -[s -
UTILIDAD A.DE INP. §-200 3562 s14] $5172 s10m9] sedol §7s3 $-al5|  ser0| $863| $-689 $4831

Fuente: Herramienta Plan de Empresa en Linea Camara de Comercio Bogota

En este punto del negocio los costos fijos de la comercializadora parecen ser altos y las

ventas bajas, por lo tanto para el primer afio el proyectado en el estado de pérdidas y

ganancias demuestra la insuficiencia en las ventas para el primer afio. La rentabilidad es

de -0.07% mensual. El estado de resultados mensual muestra también los meses de

mayor actividad, los cuales fueron en los que se supero al punto de equilibrio y se alcanzo6

a obtener utilidad.

Anual
Tabla 9 Estados de Resultados
ANO 1 ANO 2 ANO 3
VENTAS 76,536 108,490 142,393
+ COSTOS FIJOS DE PRODUCCI( 17,700 20,355 23,408
+ DEPRECIACION Y DIFERIDOS 1,843 2,113 2,113
TOTAL COSTO DE VENTAS 19,543 22,468 25,522
UTILIDAD BRUTA (Ventas - costo @ 56,993 86,022 116,871
GASTOS ADMINISTRATIVOS 56,520 66,407 77,558
GASTOS DE VENTAS 1,072 1,519 1,994
UTILIDAD OPERACIONAL (utilidad (599) 18,096 37,320
- OTROS EGRESOS
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (599) 18,096 37,320
IMPUESTOS 0 5,972 12,316
UTILIDAD NETA $-599 $12,124 $ 25,004

Fuente: Herramienta Plan de Empresa en Linea Camara de Comercio Bogota

36




El estado de resultados muestra que solo hasta el segundo afio se empieza lograr tanto
utilidad operativa como utilidad neta. En los afios siguientes se empieza lograr utilidad
considerable que ayuda a recuperar la inversién y la perdida en el primer afio de $599
USD. Ese primer afo se alcanza una rentabilidad bruta es de 74.47% anual, mientras que
la rentabilidad operacional y sobre ventas es de -0.78% anual, esto ocurre por lo que en el
modelo los gastos de ndémina que son los mas altos se encuentran en los gastos

administrativos.

El estado de resultados se construyo en base a los ingresos, los cuales habian sido
calculados en puntos anteriores seglun la tasa de crecimiento establecida para el
mercado. De afio para el otro se presentaron incrementos en los costos y gastos del 15%
los cuales estan muy por encima de la inflacion esperada de cada afio que segun el
Fondo Monetario Internacional, para el afio 2 es 3.10%, para el 3 es 2.7%. Ademas de los

incrementos anteriores los salarios crecen un 25% mientras que los precios solo el 5%.

Por otro lado se trabajo con una tasa impositiva del 33%, con ICA del 1% e impuesto a

movimientos financieros del 4 x 1000.

7.5 FLUJO DE CAJA

Retomando el diagrama del proceso se observa que cuando se cierra el negocio con un
cliente se debe esperar a que llegue el 30% del negocio correspondiente al pago de
depadsito con las fabricas para inicio de produccién y después de finalizada la produccién
el 70% en contra entrega con el BL. Entonces el manejo de cartera en el 30% de contado

y el 70% a 60 dias, de este punto parten los ingresos para el flujo de caja de la empresa.

Mensual Primer Afio
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Tabla 10 Flujo de Caja afio 1
CONCEPTO PREOPER MES1 MES2 MES3 MES4 MES5 MES6 MES7 MES8 MES9 MES10 MES1l MES12
INGRESOS OPERATIVOS
VENTAS DE CONTADO 1840 845) 2347 355| 2531 2187| 2158| 1833] 2133| 4556| 1719| 459

VENTAS A 30 DIAS 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
VENTAS A 60 DIAS 0 0| 4203] 1971] 5476 828| 5905| 5103] 5035] 4276 4976110630
VENTAS A 90 DIAS 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
VENTAS A 120 DIAS 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
VENTAS A 150 DIAS 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

TOTAL INGRESOS OPERATI 0] 1840 845| 6640 2326| 8006) 3015 8063] 6936| 7167| 8832| 66911089
EGRESOS OPERATIVOS

MATERIA PRIMA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
GASTOS DE VENTA 86 39 110 17 118 102 101 86 100 213 80 pAl
MANO DE OBRA VARIABLE 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
MANO DE OBRA DIRECTA FIJA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
OTROSCOSTOSDEPRODUCCION | 1475| 1475 1475 1475| 1475 1475( 1475) 1475 1475) 1475 1415( 1475
GASTOS ADMINISTRATIVOS 47101 470| 47100 4710 4710) 4710 4710) 4710 4710) 4710 4710( 4710
TOTAL EGRESOS OPERATI 0 6271] 624| 6295] 6202 6303 6287 6286| 6271] 6285 63%8| 6265 6206
FLUJO NETO OPERATIVO 0] (4430 (5380) 345 (3875) 1703 (3272) 1117 665 883 2435 430 4883
INGRESOS NO OPERATIVOS
APORTES
ACTIVOS FIJOS 6,650 0 0 0
CAPITAL DE TRABAJO 15,000 0 0 0

TOTAL INGRESOSNO OPER 21,650 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
EGRESOS NO OPERATIVOS
COMPRA DE ACTIVOSFIJ| 6,650 0 0 0
TOTAL EGRESOSNO OPER| 6,650 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
FLUJO NETO NO OPERATIV( 15,000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
FLUJONETO $15,000 $-4431| $-5380[ $345| $-3875 $1,703| $-3272( $1,777) $665 $883| $2435|  $430 $4,883
+SALDO INICIAL $15,000] $10569| $5189| $5534) $1659 $3,362 $90| $1868 $2533] $3416 $5851] $6,280
SALDO FINAL ACUMULADO| $15,000{ $105569] $5,189| $5534| $1,659 $3362 $90| $1,868] $2533 $3416| $5851| $6,280($ 11,163
Fuente: Herramienta Plan de Empresa en Linea Camara de Comercio Bogota

El capital estimado para trabajar al inicio del proyecto de USD 15 000 permite que la
empresa logre mantener un saldo final acumulado positivo que soporta las salidas de

capital que debe realizar la empresa.

Anual
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Tabla 11 Flujo de Caja

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3
INGRESOS OPERATIVOS
VENTAS DE CONTADO 22,961 32,547 42,718
VENTAS A 30 DIAS 0 0 0
VENTAS A 60 DIAS 48,494 73,821 97,424
VENTAS A 90 DIAS 0 0 0
VENTAS A 120 DIAS 0 0 0
VENTAS A 150 DIAS 0 0 0
TOTAL INGRESOS OPERATI| 71,455 | 106,368 | 140,142
EGRESOS OPERATIVOS
MATERIA PRIMA 0 0 0
GASTOS DE VENTA 1,072 1,519 1,994
MANO DE OBRA VARIABLE 0 0 0
MANO DE OBRA DIRECTA 0 0 0
OTROS COSTOS DE PROO 17,700 20,355 23,408
GASTOS ADMINISTRATIVd 56,520 66,407 77,558
TOTAL EGRESOS OPERATI\] 75,292 88,281 | 102,960
FLUJO NETO OPERATIVO (3,837) 18,088 37,183
INGRESOS NO OPERATIVOS
APORTES
ACTIVOS FIJOS 6,650 1,700 0
CAPITAL DE TRABAJO 15,000 0 0
TOTAL INGRESOS NO OPER 21,650 1,700 0
EGRESOS NO OPERATIVOS
IMPUESTOS 0 0 5,972
COMPRA DE ACTIVOS FIJ 6,650 1,700 0
TOTAL EGRESOS NO OPER{ $6,650| $ 1,700 $5,972
FLUJO NETO NO OPERATIV{ $ 15,000 $0| $-5,972
FLUJO NETO $11,163| $18,088| $ 31,211
+ SALDO INICIAL $ 15,000 $11,163| $ 29,251
SALDO FINAL ACUMULADO| $ 11,163 $29,251| $ 60,462

Fuente: Herramienta Plan de Empresa en Linea Camara de Comercio Bogota

La inversion estimada para el proyecto es de USD 21.650, la cual permite para el primer
afio de operacion un flujo de efectivo es de USD 11.163, que para el segundo afio crece a
USD 29.251 y para el tercero crece a USD 60.462. Tras estos flujos se logra obtener una
tasa interna de retorno (TIR) del 60,04%, un tasa alta que se debe a una fuerte
acumulacion de los saldos iniciales de cada afio y a un importante crecimiento en las
ventas que es soportados por egresos que se incrementan moderadamente acorde a la

necesidad de la organizacion.

De esta manera con una tasa de interés de oportunidad la cual fue establecida por los socios
del 10%, se calcul6 un valor presente neto de USD 26.896. En el mismo sentido el periodo
de recuperacion de la inversion (PRI) es de 3 afios, resaltando que el punto de equilibrio se

alcanzaria en el segundo afio.
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7.6 BALANCE GENERAL

Tabla 12 Balance General

ACTIVO INICIAL ANO1 ANO?2 ANO 3
CAJA 15,000 | 11,163 | 29,251 | 60,462
CUENTAS POR COBRAR 0 5,081 7,203 9,454

TOTAL ACTIVO CORRIENTE| 15,000 | 16,245 36,454 | 69,916
ACTIVOS SIN DEPRECIACI{ 6,650 6,650 8,350 8,350
DEPRECIACION 1,843 3,957 6,070

TOTAL ACTIVO FIJO NETO 6,650 4,807 4,393 2,280

OTROS ACTIVOS 0 0 0 0

TOTAL ACTIVOS 21,650 | 21,051 | 40,847 | 72,196

PASIVO
CUENTAS POR PAGAR 0 0 0
PRESTAMOS 0 0 0 0
IMPUESTOS POR PAGAR 0 5972 | 12,316
PRESTACIONES SOCIALES

TOTAL PASIVO 0 0 5972 | 12,316

PATRIMONIO
CAPITAL 21650 | 21,650| 23,350 23,350
UTILIDADES RETENIDAS 0 (599)] 11,526
UTILIDADES DEL EJERCICIO (599)] 12,124 | 25,004

TOTAL PATRIMONIO 21,650 | 21,051 | 34,876 | 59,880

TOTAL PASIVO Y PATRIMON 21,650 | 21,051 | 40,847 | 72,196

Fuente: Herramienta Plan de Empresa en Linea Camara de Comercio Bogota

El balance anterior proyectado nos muestra que la empresa tiene sus activos
concentrados en activos corrientes, y estos son soportados por el capital de la empresa
asi como la utilidad del ejercicio que se logra conseguir desde el segundo afo. Esto se
debe a que el capital humano tiene mayor ponderacion en el crecimiento del proyecto que

la infraestructura para llevarlo a cabo.

El que el proyecto sea planeado para realizar con recursos propios permite que el nivel de
endeudamiento bajo, y como la empresa no posee proveedores, 0 mejor estos estan en
los gastos y costos hace que los pasivos de la empresa estén mas dirigidos al pago de

impuestos o de salarios que a algun insumo especifico, permitiendo alcanzar una razon

40



de liquidez muy alta. Por ende la razon corriente y el nivel de endeudamiento para cada

afio son las siguientes.

ANO1 | ANO2 | ANO3

6.10 5.68
14.62% 17.06%

RAZON CORRIENTE
NIVEL DE ENDEUDAMIENTO

o

o

Como muestra la anterior tabla el segundo afio se posee USD 6.10 para responder por
cada délar que se adeuda, mientras que el segundo afio por cada doélar que se adeuda,
se posee 5.68 dolares para su pago. De la misma forma el nivel de endeudamiento de la

empresa en el segundo afio es del solo 14.62% y para el tercer afio llega a 17.06%.
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CONCLUSIONES

El proyecto para 10 afios tiene una Tasa Interna de Retorno del 60,04%, lo que es una

rentabilidad muy atractiva para soportar los tres afos en los que se recupera la inversion.

La facilidad para el manejo de distintas cantidades y distintas referencias es nuestra
ventaja competitiva, ademas de la ubicacién geogréfica que permite el acceso a una

diversidad de productos.

El mercado de industria liviana que importa sus productos requiere servicios de asesoria
que garanticen la calidad y seguridad de sus productos constituyendo un mercado

potencial. El sector de industria liviana para el 2008 represent6 el 23.9%.

El centro de negocios ubicado en Yiwu es un mercado altamente atractivo en la actualidad
por la posibilidad que ofrece a sus clientes de acceder a productos y materias primas a

precios muy bajos.

La inversion inicial para la creacion de la empresa es de USD 23 350, que comprende el
monto de la inversion inicial, registro de la empresa ante las entidades publicas de Yiwu y
algunos gastos de operaciones del primer afio efectivo en ventas que seran soportados

con el capital de trabajo establecido.
La calidad del servicio prestado y la seguridad ofrecida a los clientes, influira en las
utilidades generadas por la empresa, asi como la atencidon que se brinda a ellos como a

sus 6rdenes de compra.

La ubicacion de la empresa en Yiwu facilita el trabajo de la organizacién en cuanto a

negociaciones, contactos, manejo de proveedores y movilidad.
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