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RESUMEN

Creaciones J&D es una empresa de confecciones creada en al afio 2001 por su actual
gerente general, gracias a la informacion suministrada por el gerente se lleva a cabo el
desarrollo del Plan Exportador de la empresa en donde se tomo en cuenta una serie de
variables para identificar el segmento de mercado y tipo de cliente al que se va a exportar.

Por medio del uso de una serie de variables analizadas en el desarrollo del proceso para
el inicio de una actividad de exportacion ayudamos a esta PYME a facilitar su proceso de
internacionalizacion a mediano plazo, dependiendo de la experiencia y resultados en el
mercado objetivo a largo plazo sera probable vender los productos comercialmente por

medio de marca y prestigio.

De esta forma hemos desarrollado este trabajo teniendo en cuenta estos factores, para
poder lograr las metas de exportacion, la empresa debe generar un plan de trabajo para
gue en tres afos se encuentre exportando y por ello se plantea actividades a realizar para
continuar explorando los mercados que hacen parte de la CAN. La recomendacion es
concentrarse en la ventaja competitiva del disefio y calidad del producto, en cuanto a su
capacidad productiva, es poder garantizar los tiempos de entrega usando empresas
satélites y demas medios que maximicen utilidades y optimicen tiempo, para tener una

capacidad de respuesta a la altura de los mercados internacionales.
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Mercado
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ABSTRACT

Creaciones J&D is a children clothing manufacturer company created in 2001 by her
current CEO, thanks to the information given by the manager we developed the Exporting
Plan for the company in which we account a series of variables to identify the market
segment and type of client to export

We use a series of variables analyzed in the development of the process for the beginning
of this export activity and we helped this small business to facilitate it's process of middle-
term internationalization, depending on the experience and results in the long term's target

market it will be possible to sale the products through mark and prestige.

By these factors the company will be able to achieve the goals of exportation; the
company should create a work plan so in three years it will be exporting and keep
exploring the CAN markets. Our advice is to concentrate on the design and quality of the
product, and it's productive capacity, it will be able to guarantee the delivery times by using
partners to maximize utilities and optimize time which is necessary to be able to enter an

international market
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INTRODUCCION

En la medida en que el mercado nacional se sature y donde actualmente el ambiente de
negocios propone condiciones globales, las empresas colombianas deben encaminar sus
estrategias a la expansion para aprovechar las oportunidades que no han sido
detectadas, deben desarrollar herramientas que les faciliten tomar decisiones para poder
maximizar sus ingresos y disminuir los riesgos existentes en el momento en que

desarrollan las actividades para las consecucion de sus decisiones estratégicas.

Teniendo en cuenta la intension e interés que el empresario demuestra por alcanzar
mercados extranjeros para la comercializacion de sus productos, se utilizo una
herramientas creada con el proposito de establecer una base sélida sobre la cual se
logran cumplir objetivos en la exportacién de un producto; es el plan exportador, este
proceso se implementara en la empresa Creaciones J&D, especialmente en su producto
insignia, chaquetas para nifios, con el fin de identificar oportunidades en el exterior que

puedan ser aprovechadas por la empresa.

Siguiendo el texto Prediccién del Potencial Exportador de las PYMES colombianas,
vamos a demostrar la importancia de esta herramienta para la identificaciéon de mercados.
A través de esta propuesta basada en la inteligencia de mercados, en el estudio del
comportamiento del sector, precios, logistica, y estrategias de comercializacion a nivel
internacional enfocaremos estas variables en las necesidades de la compafiia para

alcanzar mercados internacionales, en este caso la Comunidad Andina de Naciones.

El mercado de la CAN es ideal para lograr este objetivo ya que para ser la primera
exportacion de Creaciones J&D, es importante hacerlo primero con los paises vecinos e ir
expandiéndose a medida en que la empresa también lo hace. El mercado de la CAN es
una region con comportamientos similares al mercado colombiano, ya sea por idioma,

cultura, habitos y gustos.



Dentro de la metodologia para el desarrollo de este estudio se haran varias consultas
al comportamiento del sector de confecciones en la subregion antes mencionada. Esta
informacion se obtendra de péaginas oficiales en Internet de la Comunidad Andina y
entidades especializadas de cada pais que realizan estudios estacionales.

Para la formulacién del plan exportador se tendrdn en cuenta variables como la
justificacion del mercado objetivo para asi conocer las razones por las cuales se
escogio este pais. Otra variable es analizar los sectores con gran oportunidad, gracias
a esto se podra determinar si el sector en el que se especializa J&D es un mercado
desarrollado en ese pais o si por el contrario tiene muchas barreras de entrada como

competidores.

Después de haber analizado los aspectos anteriores se podra entrar a evaluar el sector
confecciones del pais, una vez realizado este estudio se tendra con mas certeza las
oportunidades y amenazas para la empresa. El siguiente paso a continuacion es evaluar
la variable de comercio exterior la cual es muy importante para el analisis del plan
exportador. Dentro de este punto se encontraran aspectos como la balanza comercial, la
balanza bilateral, la politica comercial y los principales socios de importacién. También se
evaluaran las caracteristicas de la demanda del mercado y el analisis de la demanda. En
los cuales se podra evaluar el consumo, las tendencias de compra, los gustos y

preferencias en el sector de confecciones.

Por ultimo, la logistica internacional ya que esto evalla los medios de transporte del
producto desde que sale de las instalaciones de J&D hasta que llegan al distribuidor o
mayorista. Para la consecucion de este plan exportador se analizaran las variables
anteriores y su evolucion a lo largo del tiempo en este blogue comercial para evaluar su

tendencia y proponer el plan.



JUSTIFICACION

Se ha escogido esta investigacion con el propésito de aportar a Creaciones J&D en su
deseo de incursionar en mercados internacionales. Creaciones J&D es una empresa que
confecciona ropa para nifios con tallas desde cero hasta la talla dieciséis, proveedora de
varios almacenes de cadena del pais. Cuenta con veintidés empleados y en sus nueve

afos de funcionamiento ha multiplicado su capacidad de produccion.

El mercado de la CAN es ideal para lograr este objetivo ya que para ser su primera
exportacion es importante hacerlo primero con los paises vecinos y luego expandirse a
otros mercados ubicados en otro continente. Este mercado de la CAN se caracteriza por

ser un mercado homogéneo con muchas similitudes al mercado colombiano



1. ANALISIS DEL POTENCIAL EXPORTADOR

1.1. Diagnostico Empresarial

1.1.1 Generalidades de la Empresa

Tabla 1: Generalidades de la empresa

Razén social: Creaciones J&D
Nit: 41747728-9

Gerente: Yolanda Barrera
Teléfono: 6773142 Fax: 6773142
E mail: ybarreral8@yahoo.com
Ciudad: Bogota

Total activos: $ 382.670.176
Total ventas: $ 555.866.390
Empleo directo: 11

Empleo indirecto: 11

Total empleo: 22

Sector econémico: Confecciones

Fuente: Elaboracion propia

1.1.2 Antecedentes y Resefia Histérica de la Empresa

Creaciones J&D, nace como una microempresa familiar dedicada al disefio, confeccion y
comercializacion de ropa infantil el 13 de febrero de 2001, en la ciudad de Bogota. Creada
por su gerente desde entonces, la sefiora Yolanda Barrera, economista, cuya formacion y
experiencia en el medio la dotan de importantes habilidades y conocimientos para surgir

empresarialmente.

Desde el momento de su creacion ha mantenido relaciones con Almacenes ONLY,
principal y Unico cliente en la actualidad. La empresa intenté ampliar su participacion en el
mercado, manteniendo laxos con otros clientes como Almacenes EXITO, realizando
maquila para dicha organizacion en el afio 2006. Pero los resultados no fueron los
esperados, ya que dichos almacenes poseian politicas especificas, no favorables para la

empresa, presentando pérdidas en la experiencia. Es por esto que en la actualidad la
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empresa se mantiene con un Unico cliente. Almacenes ONLY. Pero continda en la

busqueda de ampliar su participacion en el mercado.

1.1.3 Objeto Social de la Empresa

El objeto social de la compafiia es disefiar, confeccionar y comercializar ropa infantil,
dentro de este aspecto también se encuentra el arrendamiento de maquinaria y mano de
obra, esto se refiere a el outsourcing de otras compafiias que necesiten de maquinaria y
mano de obra extra. Estas actividades se llevan a cabo dentro de las instalaciones de

Creaciones J&D.

1.1.4 Planeacion Estratégica

1.1.4.1 MISION

Creaciones J&D es una empresa Colombiana dedicada a disefar, confeccionar, y
comercializar ropa infantil de calidad a través de un grupo humano comprometido

conformado en su mayoria por madres cabeza de familia.

1.1.4.2 VISION

Creaciones J&D sera reconocida por los clientes, siendo la mejor opcién en relacion

Calidad vs Precio para adquirir ropa infantil de calidad con disefios innovadores.
1.1.4.3 VALORES INSTITUCIONALES
Entre los valores institucionales de la compafiia se encuentra la integridad de las labores,

el respeto por todos los participantes, el compromiso con clientes y proveedores y la

confianza mutua que forman un ambiente lleno de bienestar.



1.1.5 Analisis Organizacional

La compafiia cuenta con 22 empleados entre contratos directos e indirectos. Su division
es simple. Cuenta con la gerente, la supervisora y las operarias. Creaciones J&D esta
buscando disminuir costos y se dio cuenta que la mejor manera de hacerlo es mediante la

contratacion de satélites.

La compafiia en si no es muy grande y es por eso que tiene varios problemas. El mas
importante y probablemente el que los contiene a todos es la falta de un plan estratégico.
Creaciones J&D cumple con todos los requisitos legales y tiene metas mensuales
propuestas pero como lo ha manifestado reiteradamente la gerente, nunca se cumplen y
el rendimiento de la compaiiia es del 50 % aproximadamente cuando se esta esperando

gue sea de minimo un 80%.

La compaifiia tiene claro que no quiere centrarse en solo un tipo de prenda a confeccionar.
Esto puede ser algo positivo en el sentido que son innovadores y el cliente siempre va a
tener disefios diferentes para cada pedido. De esta manera no se van a concentrar en
solo una parte del mercado asegurando asi que el cliente no se distraiga con la

competencia.

Por otro lado puede ser algo malo ya que las operarias gastan tiempo aprendiendo a
confeccionar nuevas piezas y requieren entrenamiento constantemente. Esto significa que
justo cuando estan aprendiendo a mejorar los tiempos por la costumbre de realizar la
misma pieza, esta es cambiada y es entonces cuando un nuevo entrenamiento es

necesario.

Creaciones J&D se preocupa por los valores y la seguridad social de sus empleados y es
por eso que los mantiene motivados y el trato con ellos es muy personal. Las operarias se
sienten tranquilas comunicando inquietudes y opinando acerca de procesos que se lleven
a cabo. Esto hace que el ambiente laboral sea agradable y que las empleadas
correspondan con el nivel de confianza entregado por la compafiia esforzandose por

cumplir satisfactoriamente su trabajo.



1.1.6 Organigrama

llustraciéon 1: Organigrama de Creaciones J&D

GERENTE GENERAL

ASESOR DE PRODUCCION
(Externo)

CONTABILIDAD
(Externo)

PRODUCCION Y MOLDERIA INGENIERIA ALMACEN CORTE Y ALISTAMIENTO

Fuente: Elaboracién propia

1.1.7 Constitucion Legal Y Cumplimiento De Requisitos

Creaciones J&D se constituye como una empresa unipersonal el 13 de Febrero de 2001,
certificada con la matricula numero 01066463 en la Camara de Comercio de Bogota. En
este certificado se especifica el nombre, la direccidbn comercial, el municipio, numero de
matricula y su fecha de renovacion. La Gltima renovacion de matricula se realizo el 28 de
Marzo de 2007. EI NIT de la compafia es 41747728-9.

El establecimiento comercial esta obligado a llevar una contabilidad la cual esta registrada

en los libros de la Camara de Comercio de Bogota.

Se registro el formulario del R.U.T. (Registro Unico Tributario) el cual es expedido por la

DIAN, en el cual se registra el establecimiento comercial para el pago de impuestos.



1.1.8 Antecedentes Del Equipo Directivo

Cargo: Gerente General

Formacién académica: Economista, Universidad Jorge Tadeo Lozano

Experiencia laboral: La sefiora Yolanda Barrera, gerente general de Creaciones J&D
empez0 su experiencia laboral como supervisora de la cadena de Almacenes Only. Tres
meses después fue ascendida al cargo de gerente de compras en el cual se mantuvo por
once afos. En el afio 2001 decidié independizarse para convertirse en proveedora de esta

misma cadena de almacenes.

Trayectoria dentro de la empresa: Fundadora

Cargo actual: Gerente General

1.1.9 Cultura Organizacional

Creaciones J&D vela por mantener un agradable ambiente de trabajo en la empresa
desde la gerencia hasta el 4rea de productiva. Para ello se basa en la comunicacion
continua con los empleados, mediante reuniones semanales (sdbados) donde se informa
acerca del rendimiento de cada operario y se discuten los principales problemas

presentados en la semana.

La mayoria de empleados son mujeres cabeza de familia. Esto demuestra el objeto social
de la empresa y la preocupacién por crear oportunidades de trabajo, en donde gane tanto

el trabajador como el empresario.

Para lograr dichos objetivos la empresa impulsa el trabajo en equipo y el aprendizaje
organizacional, creando espacios para que los trabajadores expresen sus falencias en

ciertas tareas, para que estas sean superadas de la mejor manera.



Por ello, se intento realizar un proceso de capacitacion en afios anteriores, pero debido a
la alta resistencia al cambio no pudo desarrollarse completamente.

Se presenta un alto nivel de rotacién entre los empleados, una cuarta parte del personal
se esté renovando cada afio, lo cual conlleva a tener que realizar capacitaciones muy

frecuentemente.

Finalmente la jornada laboral es de 7:00 am a 5:00 pm de lunes a viernes con descanso

de media hora a las 12:00 pm y sabados de7:00 am a 12:30 pm

1.1.10 Politicas De Personal

En la parte de seleccién del personal, el requisito basico es la experiencia, una vez se
comprueba las habilidades del operario, se realiza una entrevista. En este filtro se
pregunta mucho acerca de la vida personal; personas a cargo, familia, si vive en casa
propia, pero lo que mas se busca es la buena actitud hacia al trabajo y que no sea

conflictiva.

En cuanto a la capacitacion del personal, en Creaciones J&D se lleva a cabo un estudio
de métodos y tiempos, en donde la supervisora las entrena practicamente cada vez que
se comienza un pedido. Esto se debe a que las empleadas tienen un conocimiento
general de confeccion de ciertas piezas y cuando se elabora un nuevo pedido de alguna

prenda que el operario no sepa trabajar, es necesario capacitarlo.

El control de la empresa se lleva a cabo mediante un porcentaje de rendimiento el cual se
le informa al operario a diario, para medir este rendimiento es necesario hacer un
balanceo. En este se toman los tiempos de cada procedimiento y se calculan los
porcentajes. Con base en esto se mide el desempefio. El ideal de la compafiia es que

este se mantenga sobre el 80%.

La motivacién se maneja con un bono de compensacion extraordinario para los operarios

gue mantengan un desempefio superior al exigido, sin embargo, casi nunca es alcanzado.



Tabla 2: DOFA politicas del personal

MATRIZ DOFA
FORTALEZA CAL | OPORTUNIDADES CAL
Formacion profesional de la gerencia 3 Ahorrar en costos contratando satélites 2
Ambiente laboral 2 Ampliar participacion del mercado 3
Emprendimiento 5 Entidades com(? Céamara de Comercio y )
el SENA que brinda recursos

DEBILIDADES CAL | AMENAZAS CAL
Falta de capacitacion uniforme 2 Empresas con mayor clientela 2
No se cumplen los tiempos 3

Alta rotacion 1

Solo se cuenta un cliente 3

Se recomienda que las capacitaciones se evallen detenidamente para que asi se logre evitar el

problema con el cumplimiento de los tiempos.

Se recomienda realizar un plan estratégico con enfoque en el crecimiento de la compafiia desde

las instalaciones hasta los clientes.

1. Menos Importante 2. Importante 3. Muy Importante

Fuente: Elaboracién propia

1.1.11 Analisis De Produccién

La compaifiia produce chaquetas, conjuntos y pantalones para nifias y nifios de tallas de 0
a 16 y trabaja bajo pedido, es decir, es proveedor y su Unico cliente es almacenes Only.

El proceso de producciébn comienza con el disefio y cotizacion de la prenda, a
continuacion esta es presentada como muestra a Only y ellos deciden si es necesario un
redisefio o si es aprobada, en el caso de ser enviada a un redisefio se hacen los ajustes

necesarios para que se adapte a sus necesidades.

Una vez hecho esto, se envia a escalar y trazar lo cual es un proceso que la compafia
hace externamente. Una vez que se tengan los trazos se procede a la zona de corte con
telas que generalmente son escogidas por el almacén Only. La zona de ingenieria es el
siguiente paso y en este se listan las operaciones necesarias. Dependiendo de la prenda,

se determinan los tiempos estandar a trabajar por operacion y se hace un balance de
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produccion. El siguiente paso es la produccion: los botones, hilos y cremalleras se
compran a detallistas. Una vez el producto este terminado se lleva a bodega para
almacenamiento y finalmente se entrega a almacenes Only mediante la contratacion de

transporte externo.

La recepcién de la tela en el ONLY se realiza por un ente externo a la compafiia
contratado para tal fin, el cual lleva consigo una carta de autorizacion de la empresa
CREACIONES J&D para recoger los rollos de tela en el ONLY y de la misma manera

realizar la entrega del producto terminado al almacén de destino.

Los horarios de despacho de producto terminado por CREACIONES J&D esta ligados a la
hora de recepcion (ventanilla) de la bodega de almacenes ONLY. Por lo que este se

realizara de lunes a viernes de 9am-11:30am y de 1pm a 4:30pm.

Después de realizar el pago referente a la compra de los rollos de tela en los almacenes
ONLY, por politica de la empresa se recoge la tela 2 6 3 dias después de realizar el
desembolso, de ninguna manera se dejara la tela en el almacén del proveedor por mas
tiempo, ya que afecta la posibilidad de aprobacion de nuevas referencias para el periodo

en Ccurso.

El almacenamiento de los insumos se realiza en los estantes correspondientes (segundo
y primer piso) organizandolos por colores y tamafios (en el caso de las cremalleras) y

grosor (en cauchos, hilos e hilazas).

El almacenamiento de los rollos de tela se realiza principalmente en la bodega adecuada
para tal fin en el tercer piso, pero de la misma manera se utilizara, el espacio inferior de la
mesa de corte para los rollos de tela nuevos y los referentes a los sobrantes de tela de las

producciones anteriores.
El almacenamiento de la tela paqueteada se realizard en los estantes adecuados para tal

fin junto a la mesa de corte y se ordenard por colores y por tipo de pieza de la prenda a

confeccionar.
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llustracién 2: Ciclo de Negocio

INICIO

DISENO /
COTIZACION

PRESENTAR
MUESTRAS AL ONLY

REDISENAR NO  ~APROBO?

S
MANDAR A ESCALAR Y
TRAZAR.
(Externo)
TELAS ZONA DE CORTE.
—(Generalmente desde—|
EL only) Trazado y Corte

ZONA DE INGENIERIA

1. Listar operaciones necesarias.
2. Determinar tiempos standard por operacion.
3. Balanceo de produccién

Botones
——— Crepaleras s PRODUCCION

(Compra a detallistas)

BODEGA
(Almacenamiento)

ENTREGA AL ONLY
(Transporte externo)

RECIBIR PAGO
(Cada 90 dias)

FIN
Fuente: Elaboracion propia
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1.1.11.1 Nivel de productividad

La jornada de trabajo es de lunes a viernes de siete de la mafana a cinco de la tarde y
sabados de siete de la mafiana a doce y media. Dependiendo de la temporada las
jornadas se ajustan a la necesidad. Cuentan con media hora de almuerzo y dos
descansos; uno en la mafiana y uno en la tarde. EIl promedio de prendas mensuales son

cuatro mil unidades.

1.1.12 Tecnologia Y Estado Del Equipo

Creaciones J&D cuenta con veinte maquinas las cuales son modernas encontrando entre
ellas maquinas planas posicionadoras, maquina fileteadora, maquina encauchadora,
magquina collarin, entre otras. El mantenimiento constante es de cada tres meses. El uso
de las maquinas no es completo, de las veinte maquinas algunas no se utilizan debido a

gue el personal fijo a disminuido.

1.1.13 Procesos De Control De Calidad

No se cuenta con norma de calidad ISO. La calidad es manejada internamente por la

gerente y la supervisora de la empresa.

El proceso de produccién se divide en varias partes como se menciond anteriormente. Es
por eso que el nivel de calidad de la compafiia es muy bueno, es decir, antes de pasar al

siguiente paso, se revisa todo.

De esta manera se evitan reclamos de calidad futuros. La gerente nos comenta que

aproximadamente por cada 1.100 prendas solo 5 salen con problemas de calidad.

El control por otro lado se maneja con el estudio de métodos y tiempos. Con este se
sacan los porcentajes de rendimiento los cuales son informados a diario a las operarias.
Este estudio les permite comparar sus resultados diarios, semanales y mensuales y de
esta manera también la gerente puede determinar donde se estan formando cuellos de

botella o que personal esta siendo productivo y cual no.
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Esto es muy importante ya que entonces se puede entrar a determinar si el problema de
alguna persona en especifico es de entrenamiento o es simplemente de eficiencia. El
personal no arroja muy buenos resultados ya que de lo contrario se ganarian los bonos
gue da la empresa por buenas labores. Aln asi, la empresa responde a tiempo con todos

sus pedidos y su calidad, como se menciond es muy buena.

Tabla 3: DOFA procesos de control de calidad

MATRIZ DOFA

FORTALEZA CAL | OPORTUNIDADES CAL
Alta calidad del producto terminado 3 Renta de espacios mas amplios 1
Apoyo de outsourcings 2 Norma de calidad ISO 3
Innovacién en disefios en cada periodo 2

DEBILIDADES CAL | AMENAZAS CAL
No cuenta con norma de calidad 1SO 3 Mejores estténdares por parte de la 2

competencia

Un solo supervisor 2

Instalaciones insuficientes 1

Porcentaje de rendimiento bajo 3

Buscar y cumplir los requerimientos para recibir el aval de la norma de calidad 1ISO

Entrenar otro supervisor para que mejore el rendimiento de trabajo en los operarios.

1. Menos Importante 2. Importante 3. Muy Importante

Fuente: Elaboracién propia
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1.1.14 Analisis Financiero Y Contable

1.1.14.1 Andlisis Vertical

Tabla 4: Andlisis vertical 2008 - 2009

BALANCE GENERAL 31-dic

ACTIVO 2008 % 2009 %
Corriente

Disponible $ 2.938.530 | 0,48 |$[ 45.833.871| 7,16

Inversiones $ 6.632.321 | 1,09 |$ 6.713.932 | 1,05

Cuentas x Cobrar $| 248.533.696 | 40,78 [$| 132.316.400 | 20,68
Total Corriente $| 258.104.547 | 42,35 [$| 184.864.203 | 28,89
No Corriente

Inventario $ 991.900 | 0,16 [$ 991.900 | 0,16

Propiedad, Plantay Equipo  |$| 350.405.270 | 57,49 [$| 453.963.289 | 70,95
Total No Corriente $| 351.397.170 [ 57,65 [$| 454.955.189 | 71,11
TOTAL ACTIVO $| 609.501.717 [ 100% ([$| 639.819.392 | 100%
PASIVO
Corriente

Proveedores $| 37.469.547 | 6,15 [$] 119.943.541 | 18,75

Cuentas x Pagar $| 24.262.727 3,98 [$ 5.789.789 0,90

Impuestos x Pagar $ 11.799 | 0,00 |$ 37.908 | 0,01
Total Corriente $| 61.744.073 [ 10,13 [$| 125.771.238 | 19,66
No Corriente

Prestamo Banco Caja Social |$ - 0,00 [$| 45.213.560| 7,07
Total No Corriente $ - 0,00 [$| 45.213.560| 7,07
TOTAL PASIVO $| 61.744.073 | 10,13 [$| 170.984.798 | 26,72
PATRIMONIO

Patrimonio $| 466.212.128 [ 76,49 [$| 439.958.549 | 68,76

Utilidad del Ejercicio $| 81545516 | 13,38 [$| 28.876.045| 4,51
TOTAL PATRIMONIO $| 547.757.644 | 89,87 |$| 468.834.594 | 73,28
liig:_Mlz)pl\\lslg/ oY $| 609.501.717 | 100% |$| 639.819.392 | 100%

Fuente: Elaboracion propia en base a informacién suministrada por Creaciones J&D

e Balance general

Es claro que del afio 2008 al 2009 hubo un incremento significante en la liquidez de la
compafiia como lo es caja y bancos esto es 6ptimo ya que puede ser usado en el
cubrimiento de deudas y mantener solo lo necesario como disponible ya que si es
demasiado y no se esta usando en pagar deudas, se puede estar perdiendo dinero ya que

no se estd generando valor por los intereses sobre el mismo en una institucion financiera.
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Las inversiones no se movieron mucho de un afio a otro lo cual puede que esté haciendo
perder posibles ingresos a la compafiia, sin embargo, si decidieron que ninguna inversion
era conveniente después de un analisis realizado al respecto entonces es una buena

decision.

En cuanto a las cuentas por cobrar en comparacion con el afio anterior disminuyeron, sin
embargo, siguen representando bastante dinero en créditos y representa uno de los

porcentajes mas altos del total de activos.

El inventario por otro lado, se mantuvo igual en comparacién con el afio anterior y su peso
es bastante bajo en comparacion con los demas rubros lo cual es muy bueno ya que de
esta manera se comprueba que no se esta teniendo acumulacion de materia prima,
procesos o producto terminado en la bodega y zona de transformacion de bienes. Esto es
Optimo para la compafia debido a que se estan ahorrando costos de almacenamiento, sin
embargo, hay que manejarlo con cuidado ya que también podria ser un problema en el
evento de un pedido extraordinario porque no se tendria respuesta inmediata debido a la

falta de materia prima disponible para reaccionar.

La propiedad, planta y equipo tuvo un incremento considerable esto puede ser debido a
gue los activos fijos estén generando gastos de mantenimiento o reparacion, sin embargo
es poco probable debido a que su nivel de inventario esta en excelentes condiciones por
lo que puede ser que estén adquiriendo propiedades o nuevo equipo. Este es el rubro

mas alto del balance completo.

En cuanto a los proveedores, la deuda con ellos aumento y esto puede ser a causa de la
compra de mas materia prima. Hay clientes que pueden estar pagando en efectivo en vez

de pedir crédito lo que también explica la subida del activo disponible.

Por parte de las cuentas por pagar, disminuy6 satisfactoriamente lo cual es muy positivo
para la compafiia, el peso de este rubro es de los més bajos del balance asimismo, los
impuestos por pagar, a pesar de aumentar, su porcentaje no es lo suficientemente

representativo CcoOmo para amenazar la empresa.
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A pesar de esto, se incurrié en una deuda con el Banco Caja Social el cual no se tenia el
aflo anterior logrando que finalmente el pasivo aumente en comparacion con el afo
anterior en poco mas de 100 millones. A pesar de esto, la compafiia sigue siendo en su
mayoria, propiedad de la duefia y no de los proveedores y acreedores. Esto se observa

en la marcada diferencia que existe entre patrimonio y pasivo.

Por parte del patrimonio este disminuy6 debido a los préstamos que se hicieron y debido
a que hubo disminucién en las ventas en comparacién de un afio con otro. A pesar de

esto, el patrimonio es el segundo porcentaje mas alto en todo el balance.

La utilidad del ejercicio disminuy6é debido al aumento de los pasivos fue mayor que el

aumento de los activos por todas las razones anteriormente expuestas en cada cuenta.

Tabla 5: Estado de resultados 2008 - 2009

ESTADO DE RESULTADOS 31-dic
2008 % 2009 %

INGRESOS OPERACIONALES $|555.866.390( 100% |$ 630633560| 100%
COSTOS $1405.692.217 72,98($| 525.194.281 83,28
UTILIDAD BRUTA OPERACIONAL $[150.174.173 27,02|$| 105.439.279 16,72
GASTOS OPERACIONALES ADM. $| 59.422.932( 10,69($| 67.118.529 10,64
GASTOS OPERACIONALES VTAS $| 3.096.208 0,56|% 2.223.303 0,35
UTILIDAD BRUTA $| 87.655.033] 15,77|%| 36.097.447 5,72
INGRESOS NO OPERACIONALES $| 19.252.452 3,46|$| 29.708.896 4,71
GASTOS NO OPERACIONALES $| 25.361.970 4,56|$| 36.930.298 5,86
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $| 81.545.515[ 14,67|$| 28.876.045 4,58
PROVISION DE IMPUESTO DE RENTA $[-26.910.020| -4,84|$| (9.529.095)| -1,51
UTILIDAD NETA FINAL $| 54.635.495 9,83|$| 19.346.950 3,07

Fuente: Elaboracidon propia en base a informacién suministrada por Creaciones J&D
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e Estado de Resultados

Creaciones J&D es una compaiiia de confecciones la cual por su estado de fabricante,
esta expuesta a devoluciones lo cual puede ser la razén por la cual la utilidad bruta tuvo
disminuciéon en comparacion con el afio 2008. Los costos por supuesto, que también
toman parte en el resultado final de la utilidad bruta pasaron de pesar 72% a pesar 83%
convirtiéndolo en el rubro més alto del estado de resultados y afectando asi directamente

la rentabilidad de la organizacion.

En cuanto a los gastos administrativos, estos representaron un aumento debido a que
puede existir un exceso en la contratacion de nuevos empleados, o la contratacion de
abogados o entes juridicos para la depuracion de la cartera de clientes de dificil cobro, lo
cual incurre en gastos por proceso que se cobre por vias legales, o la incursion de
personal mas capacitado lo cual al pagar salarios mas altos y por ende prestaciones con

mayor monto incidan en el aumento de este rubro.

Caso contrario se evidencia para los gastos de ventas posiblemente por la incursién en el

mercado de nuevos proveedores.

Como resultado se ve que las utilidades estan disminuyendo por la incursién de nuevos
competidores con politicas de crédito mas convenientes para los clientes, ademas se
suma todos los problemas que se siguen generando por pensionar a los trabajadores lo

cual reduce el mercado de la organizacién.

La utilidad neta disminuy6 considerablemente de un afio al otro pasando de pesar un 9%
a un 3% lo cual no es bueno para la organizacién. Esta debe empezar a asesorarse
financieramente debido a que estas practicas no estan dejando los beneficios esperados.
Asimismo es necesario que haya una disminucién en los costos ya que estos estan

desproporcionados con respecto al resto de los rubros.
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1.1.14.2

Andlisis Horizontal

Tabla 6: Andlisis horizontal afios 2008 - 2009

BALANCE GENERAL 31-dic

ACTIVO 2008 2009 %
Corriente

Disponible $ 2.938.530 |$| 45.833.871|1.459,76

Inversiones $ 6.632.321 |$ 6.713.932 [ 1,23

Cuentas x Cobrar $| 248.533.696 ($| 132.316.400 | -46,76
Total Corriente $| 258.104.547 |$| 184.864.203 | -28,38
No Corriente

Inventario $ 991.900 [$ 991.900 -

Propiedad, Planta y Equipo [$| 350.405.270 [$| 453.963.289 | 29,55
Total No Corriente $| 351.397.170 [$| 454.955.189 | 29,47
TOTAL ACTIVO $| 609.501.717 |$| 639.819.392 | 4,97
PASIVO
Corriente

Proveedores $| 37.469.547 [$| 119.943.541 | 220,11

Cuentas x Pagar $| 24.262.727 |$ 5.789.789 | -76,14

Impuestos x Pagar $ 11.799 |$ 37.908 | 221,28
Total Corriente $| 61.744.073 [$| 125.771.238 | 103,70
No Corriente

Prestamo Banco Caja Social |$ - |$| 45.213.560 | 100,00
Total No Corriente $ - |$| 45.213.560 | 100,00
TOTAL PASIVO $| 61.744.073 [$| 170.984.798 | 176,93
PATRIMONIO

Patrimonio $| 466.212.128 |$| 439.958.549 [ -5,63

Utilidad del Ejercicio $| 81.545.516 |$| 28.876.045 | -64,59
TOTAL PATRIMONIO $| 547.757.644 ($| 468.834.594 | -14,41
TOTAL PASIVO Y
PATRIMONIO $| 609.501.717 |$| 639.819.392 | 4,97

Fuente: Elaboracidon propia en base a informacién suministrada por Creaciones J&D

19




e Balance General

Como se puede observar en este caso las variaciones de un afio a otro fueron
importantes, en el caso de la caja y bancos que es el activo disponible tuvo un increible
aumento de un 1.459%. Asimismo, las inversiones también presentaron un ligero aumento
mientras que las cuentas por cobrar disminuyeron. Este resultado de activo corriente es
ideal para cualquier compafiia. El inventario no presentd variacion de un afio a otro y el

aumento de la propiedad planta y equipo fue del 29%.

En conclusion el total de los activos aument6 en un 4.97% lo cual es muy bajo, la meta
para el siguiente periodo deber ser aumentar por lo menos en un 10% si no mas.

En cuanto a los pasivos los impuestos por pagar fue la cuenta mas alta en variacion, sin
embargo su valor no es representativo. Los proveedores por otro lado, si representaron

una variacion similar y preocupante ya que aumento un 220%.

Las cuentas por pagar disminuyeron bastante lo cual nuevamente se menciona que es
algo positivo y también se menciond que gracias a un préstamo que antes era inexistente

con el banco, la variacion fue del 100% en este rubro de préstamo.

La mayoria de las cuentas tuvieron un aumento porcentual lo que significa que las metas
a fijar para el préximo periodo serd claramente disminuirlas asi que sera necesario fijar
con el departamento de mercadeo y produccion estrategias para aumentar las ventas o
guizas ofrecer un descuento por pago anticipado y buscar la forma que los deudores a su
vez salden sus cuentas para que la compafiia haga lo mismo con los proveedores,
acreedores y bancos. En conclusion, el total de pasivos tuvo un incremento alarmante del
176% que es demasiado en comparacién con el patrimonio que presento cifras negativas

con un -14%.
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Tabla 7: Estado de resultados Il 2008 - 2009

ESTADO DE RESULTADOS 31-dic
2008 2009 %

INGRESOS OPERACIONALES $|555.866.390|% 630633560) 13,45
COSTOS $[405.692.217|$| 525.194.281 [ 29,46
UTILIDAD BRUTA OPERACIONAL $[150.174.173|$ [ 105.439.279 [ -29,79
GASTOS OPERACIONALES ADM. $| 59.422.932|$[ 67.118.529 [ 12,95
GASTOS OPERACIONALES VTAS $| 3.096.208|% 2.223.303 | -28,19
UTILIDAD BRUTA $| 87.655.033|$| 36.097.447 | -58,82
INGRESOS NO OPERACIONALES $| 19.252.452|$[ 29.708.896 [ 54,31
GASTOS NO OPERACIONALES $| 25.361.970($| 36.930.298 [ 45,61

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $| 81.545.515|$| 28.876.045  -64,59

PROVISION DE IMPUESTO DE RENTA |$]| -26.910.020{$[ (9.529.095) -64,59

UTILIDAD NETA FINAL $| 54.635.495|$| 19.346.950 | -64,59

Fuente: Elaboracidn propia en base a informacién suministrada por Creaciones J&D

e Estado de Resultados

Los ingresos operacionales, presentaron un balance positivo aunque no fue muy alto y
mas si se es comparado con los costos los cuales aumentaron casi el 30% arrojando por
supuesto, una utilidad bruta negativa la cual va a ser dificil de levantar de no aplicarse

medidas preventivas para los periodos siguientes.

Los gastos administrativos no presentaron una variaciébn muy alta por lo que se asume,
sin embargo, los gastos operacionales en ventas si tienen una variacidon importante
negativa ya que alcanzan casi el -30% nuevamente logrando que la utilidad siga

disminuyendo.

Los siguientes rubros arrojaron cifras positivas con unas variaciones importantes del 54%
y 45% respectivamente. La primera es buena para la compafia, sin embargo hay que
tener en cuenta que es preocupante que los ingresos que estan concentrados en el
corazon del negocio no aumenten mientras que los ingresos no operacionales si sean los

gue estan ganando peso. Aunque no es malo para la compaiiia, aun asi significa que la
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alta gerencia no esta enfocando todo su esfuerzo en sacar las ventas adelante o que la

estrategia que se esta utilizando no es la mas conveniente para el negocio.

En conclusién, los resultados arrojaron cifras negativas reduciendo mas del 50%
comparado con el afio anterior lo cual deja como aprendizaje que definitivamente las
practicas de la compafia el afio anterior no fueron las mejores y que de no asesorarse 0
cambiar la estrategia que se esta aplicando la compafiia seguird por mal camino evitando

gue se pueda concentrar en el crecimiento exterior.

1.1.14.3 Indicadores Financieros

Tabla 8: Indicadores financieros 2008 - 2009

Indicadores de liquidez

razén corriente 4,18 1,47
prueba acida 5,68 3,61
capital de trabajo 196.360.474 59.092.965
Indicadores de endeudamiento

nivel de endeudamiento - -
nivel de endeudamiento Corto Plazo - -
endeudamiento financiero - 7,17
impacto carga financiera - 0,64%
Indicadores de actividad

rotacion de inventarios 409,01 529,48
dia de inventario 0,89 0,69
rotacion de los activos Totales 1,36 1,16
rotacion activos Operacionales 0,93 1,07
Indicadores de rentabilidad

utilidad bruta 15,77% 5,72%
utilidad operacional 27,02% 16,72%
utilidad neta 9,83% 3,07%
rendimiento del patrimonio 9,97% 4,13%
rendimiento del activo total 13,39% 3,56%
Indicadores de leverage

leverage total - -
leverage Corto Plazo 0,11 0,27
leverage financiero total 0,00 0,10

Fuente: Elaboracidon propia en base a informacién suministrada por Creaciones J&D
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1.1.14.3.1 Indicadores De Liquidez

e Razébn corriente= activo corriente / pasivo corriente =1,47 la empresa tiene una
razén corriente de 1,47 para el afio 2009, lo que quiere decir que por cada peso
gque la empresa debe en el corto plazo cuenta con 1,47 para respaldar su deuda.
comparado con el afio anterior se contaba con mejor respaldo para sus deudas
con un 4,18 por cada peso que se debia.

e Prueba acida= activo corriente — inventarios / pasivo corriente =3,61 la empresa
presenta una prueba acida de 3,61 quiere decir que por cada peso que se debe a
corto plazo, se cuenta para pagarlo, con 2,61 centavos en activos corrientes sin
contar con los inventarios a diferencia del afio anterior en que se contaba con 4,68

centavos sin contar con los inventarios.

e Capital de trabajo= activo corriente — pasivo corriente = $ 59.092.965 este
resultado indica que para el afio 2009 la compania tiene 59.092.965 de su activo
corriente financiados con recursos de largo plazo. El afio anterior se tenia
financiado 196.360.474.

1.1.14.3.2 Indicadores De Endeudamiento

¢ Nivel de endeudamiento= total pasivo con terceros / activo total =,0% esto se debe
a que Confecciones J&D no tiene pasivos con terceros, es decir, no cuenta con

accionistas o socios a los que les deba algo.

¢ Nivel de endeudamiento CP= pasivo corriente / total pasivo con terceros=0% esto
significa lo mismo: que el nivel de endeudamiento no se puede determinar ya que

no se cuenta con pasivos de terceros.

e Endeudamiento financiero= obligaciones financieras / ventas netas= 7,17% esto
indica que las obligaciones con las entidades financieras equivalen al 7.17% de las
ventas en el 2009. El afio anterior no tuvo incidencia en este indicador debido a

gue no se realizd ningun préstamo con entidades financieras.
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e Impacto de la carga Financiera.= gastos financieros / ventas= 0,64% este
indicador muestra que los gastos financieros o intereses representan el 0,64% de
las ventas en el afio, es decir, que del producto de las ventas hay que destinar
0,64% cada afio para pagar gastos financieros.

1.1.14.3.3 Indicadores De Actividad

e Rotacion de inventarios= costo de ventas / inventarios=529,48 esto significa que
las mercancias de la empresa rotan 529,48 veces en el afio, es decir, que el
inventario se convierte en efectivo 529,48 veces al afio 0 en cuentas por cobrar.
Este valor da este resultado debido a que los inventarios de la compafiia no son

altos lo cual es bueno. El afio anterior, la rotacién era de 409,01.

e Dia de inventario= 365 / rotacion de inventarios=0,69 esto significa que la
compafiia convierte sus inventarios de mercancias en efectivo o a cuentas por
cobrar cada 0,69 dias en promedio. Estos valores son bajos debido a lo que se
explico anteriormente y es que no mantienen mucho inventario. El afio anterior el

promedio de dias era de 0,89.

e Rotacion de los activos totales= ventas / activos totales brutos= 1,16 esta cifra nos
muestra que los activos totales rotaron 1,16 veces en el 2009, es decir, que cada
peso invertido en activos totales generd ventas por 1 peso y 16 centavos aunque

el afio anterior estaba generando por cada peso 1 peso y 36 centavos adicionales.

e Rotacién de los activos operacionales= ventas / activos operacionales brutos=
1,07 esto indica que los activos operacionales rotaron 1,07 veces en el afio 2009,
es decir, que cada peso invertido en activos operacionales generdé 1 peso y 7
centavos de ventas aumentando el ingreso del afio anterior que solo generaba por

cada peso 96 centavos.
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1.1.14.3.4 Indicadores De Rentabilidad

e Utilidad bruta= utilidad bruta / ventas= 5,72% esto significa que las ventas de la
empresa generaron 5,72% de utilidad bruta en el afio, en otras palabras, cada
peso vendido en el afio generd 5,72 centavos de utilidad lo cual es bajo incluso
comparado con el afio anterior que generd 15,77 centavos.

e Utilidad operacional= utilidad operacional / ventas= 16,72% esto nos indica que la
utilidad operacional corresponde a un 16,72% de las ventas netas en el afio 2009
0 que por cada peso vendido en el afio se reportaron 16,72 centavos de utilidad

operacional. El afio anterior se reportaban 27,02 centavos.

e Utilidad neta= utilidad neta después de impuesto / ventas= 3,07% la utilidad neta
correspondid a un 3,07% de las ventas netas en el afio o dicho de otra forma, cada
peso vendido genero 3,07 centavos de utilidad neta comparados con 9,83

centavos que se recibian el afios anterior.

¢ Rendimiento del patrimonio= utilidad neta / patrimonio= 4,13% las utilidades netas
correspondieron al 4,13% del patrimonio en el afio quiere decir que los duefios de
la compafiia obtuvieron un rendimiento de su inversion de 4,13%. El afio anterior

el rendimiento era de 9,97%.

e Rendimiento del activo total= utilidad neta / activo total bruto= 3,562% significa que
la utilidad neta con respecto al activo total correspondié a 3,56% 0 que cada peso
invertido en activo total gener6 3,56 centavos de utilidad neta en el afio 2009

mientras que en el 2008 se generd 13,39 centavos.
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1.1.14.3.5 Indicadores De Apalancamiento O Leverage

e Leverage total= pasivo total con terceros / patrimonio= O este mide el grado de
compromiso de accionistas con acreedores pero Creaciones J&D no cuenta con
ellos por lo que este indicador no aplica.

e Leverage Corto Plazo= total pasivo corriente / patrimonio= 0,27 esto indica que por
cada peso de patrimonio se tienen comprometidos a corto plazo 0,27 centavos o

sea que cada peso de la duefia en el corto plazo estd comprometido en 0,27%.

e Leverage financiero total= pasivos totales con entidades Financieras. / patrimonio=

0,10 por cada peso del patrimonio se tienen comprometidos 0,10 centavos.
1.1.15 Politica De Costos
La compafiia busca disminuir costos al maximo sin comprometer la calidad. Para esto
hace uso de satélites los cuales confeccionan parte de las prendas para asi cumplir con
los tiempos.
El transporte de las prendas desde la fabrica hasta el almacén Only es también
contratado externamente ya que asi se disminuyen costos. Los hilos, botones y

cremalleras son obtenidos por un detallista.

Por ultimo, el proceso de escalado y trazado es proporcionado por un outsourcing lo cual

beneficia a la compafia no solo ahorrando costos, si no asegurando la excelente calidad.
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Tabla 9: Tabla de precios y referencias

427 Pantaldn bebe 3 Osos 0-3 $13.500
404 Pantalén bebe pana 2-3 $12.000
394 Pantaldn bebe pana 1-3 $12.000
408 Pantaldn bebe dril 0-3 $12.000
423 Pantaldn nifio 4-12 $18.000
424 Pantaldn nifio 4-12 $20.000
397 Pantaldn bebe pana arandela 0-3 $15.000
416 Pantaldn pana estampado 0-3 $15.000
419 Pantaldn nifia estampado 4-12 $18.000
382 Chaqueta burda nifia 4-16 $17.000
426 Conjunto bebe 1987 0-3 $25.000
383 Chaqueta perchado 8-16 $15.000
400 Sudadera A3 3-16 $28.000
420 Conjunto pana escocés 4-16 $23.000
386 Chaqueta nifio forrada 4-16 $25.000
411 Chaqueta perchado flores 4-16 $15.000
417 Conjunto M/S 4-12 $18.000
422 Conjunto Chaleco 12-18 $25.000

Fuente: Informacién suministrada por Creaciones J&D

1.1.16 Politica De Ventas

Planea vender mensualmente entre 4000 y 6000 unidades. Este estimado puede variar
pero no se permite que llegue a menos de 4000 ya que entonces no se recuperaria la
inversion. El proceso de planeacion mensual busca que si en un mes no se dieron los
resultados esperados, para el siguiente mes, se busque un disefio que llame la atencién

para que se ordenen mas unidades y asi lograr recuperarse.
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1.1.17 Politica De Compras

La compra de insumos esti planeada de forma tal que cuando se llegue a un limite
establecido ya sea de botones, hilos, cremalleras o cualquier accesorio, se haga pedido.
Los pedidos son en grandes cantidades ya que estos insumos son usados en repetidas
ocasiones.

La tela por otro lado se compra cada mes cuando se sabe que es lo que se va a producir.

Debido a que cada mes es diferente no se pueden llenar de tela porque el espacio es

insuficiente y no se puede mantener el inventario.

1.1.18 Anédlisis De Mercadeo

1.1.18.1 MERCADO DE CONFECCIONES

Sector Proexport

Textiles y confecciones

Subsector Proexport

Confecciones

Posicion Arancelaria

6103320000 Chaquetas (sacos) de punto, de algodén, para hombres o nifios.

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

Todas las chaquetas son realizadas a base de algodon y tejido de punto. El resto de

insumos que se requieren para la confeccion de una chaqueta se presenta a continuacion:

e Tela para perchados
e Hilos

e Hilazas

e Cremalleras

e Broches

e Botones

e Marquillas

e Tiquetes.

Colores

e Azul claro y oscuro

e Agua marina

e Café

e Beige

e Negro

e Gris

e Blanco
e Rojo

e Amarillo
e Naranja
e Verde

e Morado
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Tallas

Las tallas que maneja Confecciones J&D son tallas para nifios de la talla 0 a la talla 16.
Se ha decidido enfocar el presente estudio a la linea de produccién de chaquetas debido

a que este producto representa la linea mas importante para la compaiiia.

Aunque la empresa produce adicionalmente pantalones, camisetas, jardineras entre otros,
las chaquetas son un producto que representa gran parte de las ventas totales de la

organizacion.
Ademas de su frecuencia de fabricacion, la empresa fabrica chaquetas continuamente.

Para el presente estudio, es fundamental contar con un proceso productivo que se pueda

analizar a lo largo del periodo de realizacion del trabajo.
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Importadores mundiales del producto

En las siguientes tablas muestra los principales paises consumidores e importadores
de nuestros productos para nifios y nifias en los afios 2006 al 2008, los paises con
mayor participacion en importaciones CIF en millones de ddlares en estos tres ultimos

afios son Alemania, Estados Unidos, Reino Unido, Paises bajos, Espafia, Italia y

Francia.

Tabla 10: Importaciones mundiales chaquetas de punto nifios afios 2006-2007-2008

Sllflllgg 14,497,999 | 17,589,966.24 | 24,460,218.27 39.06 % 20.51 %
ALEMANIA 8,630,799 | 16,459,599.15 | 14,566,898.67 -11.50 % 12.21 %
ESPANA 6,358,571 | 10,259,015.67 | 11,957,241.77 16.55 % 10.02 %
PAISES

BAJOS 4,384,899 7,449,396.18 | 10,657,165.77 43.06 % 8937%
ITALIA 14,839,050 | 14,097,868.98 | 10,546,771.11 -25.19 % 8844%
BELGICA 4,146,619 4,696,730.96 8,979,043.61 91.18 % 7530%
ESTADOS

UNIDOS 7,793,761 9,430,382 6,826,483 -27.61 % 5724%
FRANCIA 4,451,378 4,760,223.64 5,713,139.66 20.02 % 4791%
VENEZUELA 575,986 1,737,000 4,343,944 150.08 % 3642%
AUSTRIA 3,557,150 3,265,925.13 3,140,589.94 -3.84 % 2633%
RUSIA 2,312,000 1938%
IRLANDA

(EIRE) 1,729,902 2,004,984 2,173,949.02 8.43 % 1823%
SUECIA 1,671,626 3,506,339.24 2,149,716.05 -38.69 % 1802%
DINAMARCA | 2,705,382 4,417,677 2,088,478.84 -52.72% 1751%
PORTUGAL 3,345,893 1,869,801 1,894,835.77 1.34% 1589%
POLONIA 1,338,214 1,841,123.13 1,470,780.91 -20.12 % 1233%
CHILE 466 1,202,000 1,207,000 0.42 % 1012%
FINLANDIA 435,781 600,797 1,088,364.92 81.15% 0.912 %
GRECIA 727,578 569,274 749,191.62 31.60 % 0.628 %
REPUBLICA

CHECA 283,115 277,036 405,354.17 46.32 % 0.339 %

Fuente: Pagina oficial de Proexport (Cifras en millones de ddlares)

31




Tabla 11: Importadores mundiales chaquetas de punto nifias afios 2006—2007-2008

ALEMANIA 43,638,718 | 44,901,563.23 | 40,555,839.2 -9.68 % 16.45 %
ESTADOS

UNIDOS 36,699,270 30,611,226 36,888,264 20.51 % 14.97 %
REINO

UNIDO 36,406,308 | 33,582,759.93 | 36,381,588.77 8.33 % 14.76 %
ITALIA 21,169,255 | 20,081,395.83 | 17,462,304.53 -13.04 % 7087%
FRANCIA 18,532,094 | 16,397,806.24 | 15,329,199.95 -6.52 % 6221%
PAISES

BAJOS 9,147,961 9,047,610.51 | 11,720,326.61 29.54 % 4756%
ESPANA 25,259,390 | 11,837,984.79 | 11,431,517.27 -3.43 % 4639%
RUSIA 11,234,000 4559%
BELGICA 8,604,667 9,088,033.62 | 10,330,631.29 13.67 % 4192%
GRECIA 2,346,718 7,568,022 9,426,389.83 24.56 % 3825%
AUSTRIA 7,779,505 8,575,061.57 8,654,583.71 0.93 % 3512%
SUECIA 4,208,048 5,794,419.57 5,867,600.92 1.26 % 2381%
DINAMARCA | 3,459,141 5,322,774 5,311,552.14 -0.21 % 2155%
VENEZUELA | 1,295,955 2,351,000 4,848,481 106.23 % 1967%
IRLANDA

(EIRE) 3,251,749 4,391,796 4,635,191.83 5.54 % 1881%
POLONIA 2,098,879 2,745,112.45 2,626,842.14 -4.31% 1066%
PORTUGAL 8,915,003 1,514,023 2,386,851.89 57.65 % 0.968 %
FINLANDIA 1,633,790 1,728,517 2,289,110.78 32.43 % 0.929 %
CHILE 1,189,000 1,734,000 2,194,000 26.53 % 0.890 %
REPUBLICA

CHECA 654,052 630,78 954,178.71 51.27 % 0.387 %

Fuente: Pagina oficial de Proexport (Cifras en millones de ddlares)

Sin embargo es importante analizar las cifras de crecimiento, donde muestra que
algunos de estos paises lideres en importaciones han tenido una disminucién en la
cantidad importada a comparacion de los afios anteriores. Los paises que tuvieron
mayor crecimiento en las importaciones de ambos productos entre 2007 y 2008 fueron

Venezuela, Bélgica, Portugal, Finlandia y Republica Checa.
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A pesar que Venezuela tiene la tasa de crecimiento mas alta, los conflictos politicos y
comerciales entre este pais y el nuestro han dejado por fuera a este mercado de los
posibles destinos para exportar ademas de nuestro principal objetivo, penetrar los

paises que actualmente hacen parte del mercado de la CAN.

DEPARTAMENTOS DE ORIGEN DE EXPORTACION

Tabla 12: Departamentos de exportacién chaquetas de punto para nifios afio 2009

COLOMBIA 116,386 100.00 %
BOGOTA 93,625.27 80.44 %
ANTIOQUIA 19,583.74 16.83 %
CUNDINAMARCA 2,456.92 211 %
ATLANTICO 721 0.62 %

Fuente: Pagina oficial de Proexport (Cifras en millones de délares)

Tabla 13: Departamentos de exportacién chaguetas de punto para nifias afio 2009

COLOMBIA 276,020.69 100.00 %
ANTIOQUIA 125,802.56 45.58 %
BOGOTA 103,420.38 37.47 %
SANTANDER 17,932.83 6.50 %

RISARALDA 16,707.77 6.05 %

CUNDINAMARCA 9,162.43 3.32%

VALLE DEL

CAUCA 2,994.72 1.08 %

Fuente: Pagina oficial de Proexport (Cifras en millones de ddlares)

De acuerdo a los cuadros anteriores Bogotad y Antioquia son los departamentos
exportadores con mayor participacion, demostrando la gran cantidad de competidores en
nuestro pais que actualmente ya estan aportando con sus productos en mercados
internacionales. A continuacion analizaremos la informacion de las principales empresas

exportadoras de Bogota que confeccionan el mismo tipo de producto.



EMPRESAS EXPORTADORAS DE BOGOTA

A pesar de la gran cantidad de empresas que actualmente exportan confecciones
colombianas a mercados internacionales, son muy pocas las empresas especializadas en
la confeccion de ropa para nifios, una pequefia cantidad de estas empresas tienen linea
infantil o el mercado infantil es su principal objetivo. Esta es una gran oportunidad para
Confecciones J&D para participar en el mercado de la CAN, siendo un gran destino para
las exportaciones Colombianas de chaquetas de punto para nifios y nifias. Sin olvidar la
ventaja comparativa que tiene Colombia hacia este destino por concepto, calidad,

innovacion, preferencias arancelarias y normas de origen.

Tabla 14: Empresas exportadoras de Bogota chaquetas de punto para nifios

000052280978 | BAUTISTA VELASQUEZ JACQUELINE 192.00
000800185482 | ALTAMODA LTDA 680.00
000800221644 | FABRICAMOS SU SUDADERA LIMITADA 2,745.00
000811047060 | COMERCIALIZADORA INTERNACIONAL G B GIRLS 4,911.56
000830120401 | CIBLANCOGEU 14,066.73
000830507087 | SS SOCIEDAD SECRETA S.A 336.56
000830512478 | UNIVERSAL DE TORNILLOS Y HERRAMIENTAS LI 1,030.93
000830512841 | C.I. EXPLORER COMMERCE S.A. 2,551.63
000860516806 | PERMODA S.A. 246,139.95
000890207315 | CREACIONES MELISSITA Y PICASSITO LIMITAD 173.52
000890906875 | C.ITEJIDOS Y CONFECCIONES DINOS A 8,719.06
000900010679 | DOTARTIE 3,000.00
000900164664 | C. 1. SUN RISING FASHION EMPRESA UNIPE 188.50

Fuente: Pagina oficial Mincomercio, Bacex (Cifras en millones de ddlares)
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Tabla 15: Empresas exportadoras de Bogota chaquetas de punto para nifias

000031985003 | ANA ISABELLA CRISPINO BARRAGAN 2,503.51
000071668741 | SALVATIERRA GONZALEZ CARLOS EDUARDO 5,506.20
000071706409 | URIBE MEJIA JUAN DIEGO 1,350.10
000800021711 | COLECCIONES BASICAS S.A. 4,787.40
000800053969 | ALTERNATIVA DE MODA S.A. 1,215.60
000800072618 | CHAMELA S.A. 31,342.67
000800082933 | COMPANIA LL LIMITADA EN LIQUIDACION 10,076.75
000800178040 | DUMESA S. A. 755.48
000802019499 | JACADI DE COLOMBIA S.A. 18,284.00
000805003626 | STUDIO F. INTERNATIONAL FASHION CORPORAT 227.60
000805020161 | KASSIS S.AS. 4,321.00
000805029631 | C.I. PETACHI LTDA 4.50
000811005541 | CONSOLIDAMOS SOCIEDAD DE COMERCIALIZACIO 167.16

Fuente: Pagina oficial Mincomercio, Bacex (Cifras en millones de délares)

1.1.18.2 PRODUCTO

llustraciéon 3: Chaquetas de punto de algodén para nifios

Fuente: Productos disefiados por Creaciones J&D

Creaciones J&D confecciona ropa especificamente para nifios y bebes. Sus principales

productos son:
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e Pantalones (tallas 0-16)
e Chagquetas (talla 4-16)

e Sudaderas(talla 4-16)

e vestidos (talla 4-16)

e Camisetas (talla 0-16)

El cliente tiene asignado referencias que pertenecen a estas secciones:

v" Nifias (vestidos)
v" Ropa sport infantil
v' Chaguetas

Para el plan exportador, solo se realizara el estudio con las chaquetas principalmente ya

gue son el que genera mas utilidad para la compafia en ventas en Colombia.

1.1.18.3 Sector

Actualmente la industria textil y de confeccién es uno de los sectores industriales con
mayor tradicion y dinamismo en la historia econdmica colombiana. Desde el comienzo de
este siglo las empresas de este sector aportaron al pais fuentes de generacién de empleo

y creacion y utilizacién de nuevas tecnologias.

“En los ultimos afios la industria textil ha enfrentado dificultades debido a la competencia
del contrabando y otras practicas desleales del comercio como el dumping, que han
desplazado al productor en el mercado nacional. La industria de la confeccién ha sido
afectada, entre otras cosas, por las importaciones de saldos de paises como Estados
Unidos, de ropa usada y contrabando (en muchos casos relacionado con el lavado de

ddlares), y especialmente por las piraterias de muchas marcas.

Estos factores le han restado competitividad y han creado inestabilidad en las empresas
del sector. Por otra parte, la actual situacion de necesidad econdémica, la tasa de cambio
revaluada sigue dificultando las exportaciones e imposibilitando muchos negocios e

inversiones en maquinaria.
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La composicion del Cluster Textil/Confeccion Disefio y Moda de Colombia por tamafio de

empresa esta constituida asi: 90.4% son microempresas, 7.2% son pequefias empresas,

1.9% medianas empresas y 0.5% grandes empresas™

llustracién 4: Claster textil y confecciones 2009

Composicion del Cluster Textil/Confeccion Disefio y
Moda por tamano de empresa

Mediana Grande

1.9% 05%
Pequeiia

7.2%

Micro
90.4%

Fuente: Estudio textiles y confecciones, Cdmara de Comercio de Medellin para Colombia Agosto 2009

“Respecto a su localizacién, la produccién de textiles esta concentrada en Medellin,

Bogota y Cali, y representa el 18,7% de la industria manufacturera del pais™.

! Jara, Marcos. El cluster de la cadena textil y confecciones, CIDETEXTO. Presentacion [en linea] 2009.

[Consultado 3 feb. 2010] Disponible en: <http://www.textil-
confeccion.com.co/html/articulos/circulo08.htm>

Colombia. Mincomercio. Textiles y confecciones colombianas siguen al alza en mercados nacionales
Articulo [en linea] 2009. [Consultado 3 feb. 2010] Disponible en:
<http://www.mincomercio.gov.co/eContent/search.asp>
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La distribucion se refleja en la siguiente tabla:

Tabla 16: Distribucién geografica produccién de textiles Colombia afio 2009
DISTRIBUCION GEOGRAFICA DEL SECTOR
TEXTIL

MEDELLIN-ANTIOQUIA 64.4%
BOGOTA-CUNDINAMARCA 21.3%
CALI-VALLE 3.2%
RISARALDA 3.0%
ATLANTICO 2,8%
CALDAS 1,3%

RESTO DEL PAIS 4.0%
TOTAL 100%

Fuente: Estudio sector textil colombiano , ASCOLTEX Agosto 2009

llustraciéon 5: Exportaciones colombianas de textiles 2009

Distribucion Geografica Sector

3% 1%
° I'.

| Medellin
W Bogota
m Cali

m Risaralda
m Atlantico
m Caldas

M Resto del Pais

Fuente: Elaboracién propia en base datos de la tabla 16.
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Esta tabla representa los porcentajes de empresas instaladas por departamentos, pero no
tiene en cuenta el tamafio de las empresas. Las de Bogota son grandes mientras que en
Medellin hay un gran numero de pequefias industrias, de forma que los dos
departamentos principales, Medellin y Bogota, son muy parecidos en importancia y

tamafo pero muy distintos en caracteristicas y estructuras.

“Medellin es la ciudad textilera con mas tradicion en Colombia. Sus principales empresas
se caracterizan por su antigiiedad (que oscila entre 70 y 50 afios). Se originaron como
empresas familiares pero muy pronto pasaron a ser grupos economicos sin lazos
familiares bajo la forma de Sociedades Andnimas. Su actividad principal es el proceso de

fibra de algodén y el tejido plano™.

Bogota, a diferencia de Medellin, se caracteriza por una industria mas joven y mas
familiar. Las empresas siguen perteneciendo a las mismas familias que las crearon, y se
han destacado por su éxito temprano en el sector textil. Su principal producto es la fibra

sintética y los tejidos de punto.

Bogota se caracteriza por ser el centro confeccionista camisero, de ropa de hombre y
mujer. Cali es el tercer centro confeccionista y textil con crecimientos interesantes en los
ultimos afnos. Pereira es un importante centro de confeccion especializado en camiseria
formal para hombre. Ibagué ha tenido un interesante desarrollo en su industria, tendiendo

a convertirse en uno de los centros textileros y confeccionista mas importantes del pais.

“La industria colombiana de textiles y confecciones es una de las mas grandes y
experimentadas en América Latina con la aplicacion de tecnologia de punta en los
procesos de produccion con fibras manufacturadas. El grado de concentracion de estas
empresas es alto, ya que solo el 7% de las compaiiias representan el 57% de las ventas

del pais”.

® Colombia. Inexmoda. Sector Textil y confeccién colombiano. Articulo [en linea] 2008. [Consultado 4 marzo.
2010] Disponible en:
<http://www.inexmoda.org.co/TextilConfeccidn/ElsectorTextilydelaConfecciénColombiano.aspx>

* Jara, Marcos. El cluster de la cadena textil y confecciones, CIDETEXTO. Presentacion [en linea] 2009.
[Consultado 3 feb. 2010] Disponible en: <http://www.textil-
confeccion.com.co/html/articulos/circulo08.htm>
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Tabla 17: Exportaciones colombianas de textiles 2008 — 2009

2008 2009
FIBRAS 15.996.272 27.839.775
HILADOS 109.045.403 47.440.474
TEJIDOS 603.260.156 308.514.575
Total Textiles 728.301.832 383.794.825

Fuente: Pagina oficial DIAN — ANDI Febrero 2010

llustracion 6: Exportaciones colombianas de textiles 2008 - 2009
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Fuente: Elaboracidn propia en base datos de la tabla 17.

Podemos ver que el rubro con mayor cantidad de exportaciones son los tejidos, sin
embargo la cantidad exportada disminuyé para el 2009, al igual que los hilados. Por otro
lado las fibras incrementaron solo un poco en las exportaciones. Por otro lado, el tipo de
confecciones mas exportado por las empresas colombianas son las de Tejido plano,

Punto y ropa para hogar.
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Tabla 18: Exportaciones colombianas de confecciones 2008 - 2009

2008 2009
PUNTO 588.809.095 127.405.857
PLANO 603.248.376 254.046.320
ROPA DE HOGAR 139.908.062 46.172.498
Total Confecciones 1.331.965.534 427.624.677

Fuente: Pagina oficial DIAN — ANDI Febrero 2010

llustracion 7: Exportaciones colombianas confecciones 2008 - 2009
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Fuente: Elaboracidon propia en base datos de la tabla 18.

Podemos ver que las confecciones de punto disminuyeron bastante en el afio 2009,

debido a los problemas con Venezuela y la entrada de productos chinos, es por eso que

Creaciones J&D debe buscar en los demas paises miembros de la CAN. Al igual que las

confecciones de punto las de tejido plano han disminuido mas del 50% en las

exportaciones.

A continuacion mostramos el comportamiento de las exportaciones colombianas de

textiles y confecciones en los ultimos quince afios, aunque ha habido un constante

crecimiento en los dos ultimos afios este sector pasa por un estancamiento.
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llustracion 8: Exportaciones colombianas de textiles y confecciones 1993-2009
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Fuente: Pagina oficial ANDI Febrero 2010

La siguiente grafica muestra el destino de las exportaciones del sector textil colombiano
donde los principales destinos de exportacion durante el recorrido 2008, fueron:
Venezuela (65.13%), Ecuador (10.12%), México (5.13%), Peru (3.60%) y Estados Unidos
(2.91%).

llustracién 9: Destino exportaciones textiles colombianas 2008

Destino de las Exportaciones del Sector Textil Colombiano
Enero - Diciembre de 2008
Venezuela | 5, 1 3%
Ecuador N 10,12%
México NN 5,13%
ZONASFRANCAS [N 4,79%
Perd M 3,60%
EEUU M 2,91%
Brasil M 1,64%
Centroamérica W 1,59%
CHILE M 1,28%
UNION EUROPEA § 1,00%
Otros W 2,81%

Fuente: Pagina oficial Mincomercio (Abril de 2009).
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De igual forma el principal destino de las confecciones colombianas es Venezuela, sigue
Estados Unidos, México y Ecuador. Se puede concluir que estos primeros mercados
estan inundados de confecciones colombianas lo que sera mas dificil competir contra
estos productos. Mientras que los paises miembros de la CAN a pesar de la participacion

en los destinos, no son porcentajes significativos.

llustracién 10: Destino exportaciones confecciones colombianas 2008

Destino de las Exportaciones
del Sector Confecciones Colombiano
Enero - Diciembre de 2008

Venezuela | 5'5,05%
AR BRI

México T 6,77%

Ecuador TN 4,95%
Unién Europea T 3,14%
Centroamérica Il 1,95%

Perc W 1,34%
PuertoRico § 1,00%

Otros N 4,40%

Fuente: Pagina oficial Mincomercio (Abril de 2009).

Los porcentajes de destinos de exportacion fueron Venezuela (55.05%), los Estados
Unidos (21.40%), México (6.77%) y Ecuador (4.95%). “Ante la crisis econdémica actual, el
sector esta obligado a explorar nuevos nichos de mercado en busca de la diversificacion
de sus mercados en pro del crecimiento en las empresas del sector logrando la

internacionalizaciéon de nuestra economia®“.®

> Colombia. Mincomercio. Textiles y confecciones colombianas siguen al alza en mercados nacionales
Articulo [en linea] 2009. [Consultado 3 feb. 2010] Disponible en:
<http://www.mincomercio.gov.co/eContent/search.asp>
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“Para esto es necesario tener conocimiento de los tratados comerciales que tiene nuestro
pais como CAN, CAN-MERCOSUR, con Chile, México, Triangulo del Norte (Honduras-
Guatemala-El Salvador), GSP-EU. También los que estan negociados pero en espera de
ratificacion como Canada, EFTA y EEUU, los negociados como la Union Europea y en
perspectiva de negociacion como P4 (Nueva Zelanda, Chile, Singapur y Brunei), Japon,
China, India y Republica Dominicana”.’

Con el fin de ayudar a Creaciones J&D a minimizar los riesgos y costos de exportacion,
enfocaremos nuestros esfuerzos a analizar y estudiar el mercado de la CAN, debido a su
cultura similar, idioma, tratados, cercania y aranceles donde vemos un mercado con
mayores oportunidades a comparacion a los tradicionales como Venezuela y Estados

Unidos.

LA CAN

La Comunidad Andina (CAN) es una comunidad de cuatro paises que tienen un objetivo
comun:; alcanzar un desarrollo integral, mas equilibrado y autbnomo, mediante la
integracion andina, sudamericana y latinoamericana. El proceso andino de integracion se

inicié con la suscripcion del Acuerdo de Cartagena el 26 de mayo de 1969.

“Esta constituida por Bolivia, Colombia, Ecuador y Per(, ademas de los 6rganos e
instituciones del Sistema Andino de Integracién (SAl). Antes de 1996, era conocida como
el Pacto Andino o Grupo Andino. Uno de los principales logros de la CAN en el campo
comercial es la libre circulacion de las mercancias de origen andino en el mercado
ampliado. Bolivia, Colombia, Ecuador y Pera han formado una zona de libre comercio, es
decir, un espacio en el que sus productos circulan libremente en la subregién, sin pagar

aranceles.”’

® Comunidad Andina de Naciones. COMERCIO DE TEXTILES Y CONFECCIONES DE LA COMUNIDAD
ANDINA CON ESTADOS UNIDOS. Articulo [en linea] 2009. [Consultado 20 Ene. 2010] Disponible en: <
http://intranet.comunidadandina.org/IDocumentos/c_Newdocs.asp?GruDoc=02>

’ Comunidad Andina de Naciones. LISTA DE PRODUCTOS EXCLUIDOS DEL ATPA COMERCIO DE LOS
PRODUCTOS TEXTILES ENTRE LA COMUNIDAD ANDINA Y ESTADOS UNIDOS. Articulo [en linea] 2009.
[Consultado 20 Ene. 2010] Disponible en: <
http://intranet.comunidadandina.org/IDocumentos/c_Newdocs.asp?GruDoc=02>

44


http://es.wikipedia.org/wiki/Acuerdo_de_Cartagena
http://es.wikipedia.org/wiki/26_de_mayo
http://es.wikipedia.org/wiki/1969
http://es.wikipedia.org/wiki/Bolivia
http://es.wikipedia.org/wiki/Colombia
http://es.wikipedia.org/wiki/Ecuador
http://es.wikipedia.org/wiki/Per%C3%BA
http://es.wikipedia.org/wiki/Sistema_Andino_de_Integraci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/1996

En cuanto al sector confecciones la Comunidad Andina esti desarrollando una serie de
acciones para incrementar la capacidad comercial del sector textil y confecciones de
Colombia, Ecuador y Perd, con el apoyo de la Agencia de Estados Unidos para el
Desarrollo Internacional (USAID)

En una reunién subregional efectuada el Lima, con la participacion de consultores,
beneficiarios, autoridades de gobierno, y representantes de la CAN, se dieron a conocer
las acciones desarrolladas en el 2008, en el marco del Proyecto de Cooperacion vy
Asistencia Técnica CAN-USAID

En esta cooperacion se informé acerca del diagndstico de la infraestructura de la calidad
para apoyar a este sector, lo cual ha permitido determinar las capacidades actuales e
identificar las necesidades del sector textil y confecciones en materia de normalizacion,
reglamentacion técnica y evaluacion de la conformidad, lo cual permitird elaborar una

propuesta de actividades a desarrollar en futuros proyectos

“En el ambito de la normalizacion, se desarrollaron talleres de capacitacion y asistencia
técnica en planta lograndose asistir a 37 PYMEs. Se dict6 también 3 seminarios sobre
aplicacion de la norma de gestion de la calidad para laboratorios. También se brindaron
cursos de capacitacidbn para no especialistas en temas de calidad a personal de 23
PYMEs. Asimismo, se dicté en Colombia y Ecuador, dos seminarios para funcionarios de

las Aduanas en el tema de reglamentacion técnica”.?

® Comunidad Andina de Naciones. COMERCIO DE TEXTILES Y CONFECCIONES DE LA COMUNIDAD
ANDINA CON ESTADOS UNIDOS. Articulo [en linea] 2009. [Consultado 20 Ene. 2010] Disponible en: <
http://intranet.comunidadandina.org/IDocumentos/c_Newdocs.asp?GruDoc=02>
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2. INTELIGENCIA DE MERCADOS PLAN EXPORTADOR

2.1 Seleccidn De Paises

Después del andlisis de la empresa, en este capitulo de investigacion de mercados se
quiere conducir a la empresa y al lector a entender las variables y argumentos por las
cuales se seleccionan los mercados sujetos a investigacion. El dar a la organizacion una
vision clara sobre el pais o los paises mas convenientes para iniciar el proceso de
exportacion permite optimizar recursos y tener una mayor probabilidad de éxito en la

actividad exportadora de cada una de las empresas.

La seleccibn de mercados se realizo teniendo en cuenta la informacién analizada,
experiencia, necesidades, percepcion de la empresa y de acuerdo a los mercados de su
interés. A través de las bases de datos de Bacex, Legiscomex, Trademap, Proexport e
Intelexport, se analizaron aquellos paises que hacen parte de la CAN encontrando a
Ecuador, Pert y Bolivia los cuales presentan una mejor oportunidad de acuerdo a la
afinidad cultural y comercial, cercania fronteriza, competidores, preferencias arancelarias,
disponibilidad de transporte y exigencias de entrada al mercado. Al final de esta seccion la
empresa encontrara la recomendacion de 3 paises o0 mercados objetivo, alterno y
contingente, que se seleccionaron. La informacion que se recibioé por parte de la empresa

nos sirvié de guia para enfocarnos en el estudio.

De esta informacion distinguimos generalidades de la organizacion que nos ayudaron a
conocer su gestion, sus fortalezas y debilidades, sus necesidades particulares, entre otros
aspectos; que hicieron posible que enfocaramos nuestro proceso de investigacién de
manera particular a lo que requiere la compafia. La empresa presento los mercados a los
gue a su parecer eran los mas convenientes y se realiz6 una investigacion de algunas

variables de los paises antes mencionados.

Estos datos se tomaron en cuenta para realizar la investigacion de mercados. Sin
embargo, el principal recurso es la busqueda intensiva de informacion realizada. En el
primer paso se evaluo teniendo en cuenta las principales exportaciones colombianas y se

definieron cuales eran los paises de gran potencial en este sector.
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EXPORTACIONES DESDE COLOMBIA

A continuacion analizaremos las estadisticas de las exportaciones desde Colombia a
otros paises de las chaquetas de punto. Por cada producto hay dos cuadros de dos
fuentes diferentes, el primer cuadro es informacion de PROEXPORT, mientras que el
segundo cuadro es de Bacex (banco de datos de comercio exterior) del ministerio de

comercio, industria y turismo de Colombia.

Elegimos las fuentes de informacién mas confiables sobre este tema para tener mejores
parametros y estadisticas para la decision y estudio de cada uno de los mercados

respectivos; Objetivo, Alterno y Contingente.

Tabla 19: Exportaciones colombianas de chaquetas de punto para nifios afios 2008-2009

VENEZUELA 246,620.06 79,552.44
ECUADOR 9,312.32 21,860.18
COSTA RICA 31,163.53 13,887.21
MEXICO 2,616 753.65
ANTILLAS HOLANDESAS 282.4
ESTADOS UNIDOS 12,399.06 45
PANAMA 6.05
GUATEMALA 87

CHILE 1,711.36

ARUBA 188.5

PUERTO RICO 4,911.56

SANTA LUCIA 90

Fuente: Pagina oficial Proexport (Cifras en millones de doélares)
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Tabla 20: Exportaciones colombianas de chaquetas de punto para nifios afio 2009

ANTILLAS HOLANDESAS 282.40
COSTA RICA 13,887.21
ECUADOR 21,860.18
ESTADOS UNIDOS 45.00
MEXICO 753.65
PANAMA 6.05
VENEZUELA 79,552.44

Fuente: Pagina oficial Mincomercio, Bacex (Cifras en millones de délares)

Tabla 21: Exportaciones colombianas de chaquetas de punto para nifias afios 2008-2009

VENEZUELA 268,019.84 114,18

ESTADOS UNIDOS 37,021.33 98,599.58
COSTA RICA 19,212.44 15,529.98
ECUADOR 30,150.21 11,863.68
PANAMA 6,310.5 11,171.77
REINO UNIDO 4 5,616

PERU 6,397.28 4,723.92
BOLIVIA 2,603.85 2,969.28
CANADA 6,552.9 2,638.2

REPUBLICA DOMINICANA 511.4 2,625.16
ALEMANIA 1,798.02
ESPANA 3,589.2 1,613.12

Fuente: Pagina oficial Proexport (Cifras en millones de ddlares)




Tabla 22: Exportaciones colombianas de chaquetas de punto para nifias afio 2009

ALEMANIA 1,798.02
ARUBA 252.30
ANTILLAS HOLANDESAS 54.96
AUSTRIA 355.19
BOLIVIA 2,969.28
CANADA 2,638.20
COSTA RICA 15,529.98
CHILE 517.35
ECUADOR 11,863.68
CE:iI;\’QNR,IAA(SE)XCL. ISLAS 1613.12
ESTADOS UNIDOS 98,599.58
GUATEMALA 884.20
HONDURAS 99.98
ITALIA 431.10
MEXICO 64.20
PANAMA 11,171.77
PERU 4,723.92
RENO DO (NG CAt
REPUBLICA DOMINICANA 2,625.16
TRINIDAD Y TOBAGO 32.70

Fuente: Pagina oficial Mincomercio, Bacex (Cifras en millones de délares)

Después de estudiar las tablas para ambas posiciones arancelarias, los principales
paises en comun a los que Colombia exporta este tipo de productos son Venezuela,
Ecuador, Costa Rica, México, Alemania y Estados Unidos. Siendo Venezuela el
mayor importador y por los mayores ingresos que genera al sector no lo tendremos en
cuenta debido a la salida de la CAN y teniendo en cuenta el clima politico de este pais

y los ultimos sucesos ocurridos en el transcurso de los dos ultimos afos.
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llustracién 11: Principales destinos de chaquetas de punto exportadas por Colombia

Porcentaje exportado en 2009

2,8 2,2 1,51

B 'Venezuela
W 'Estados Unidos de América
m 'México
B 'Ecuador
H 'CostaRica
H 'Perd
'‘ZonaNep
‘Panama

‘Chile

= 'Espafia

Fuente: Pagina oficial Trade Map (Cifras en millones de ddlares)

2.2 Matriz De Seleccién De Paises

Después del andlisis de la empresa entramos a la investigacion de mercados, donde se
guiere conducir al empresario a entender las variables y argumentos por las cuales se
seleccionan los mercados sujetos a investigacion. El dar a la organizacién una vision clara
sobre el pais o los paises mas convenientes para iniciar el proceso de exportacion
permite optimizar recursos y tener una mayor probabilidad de éxito en la actividad

exportadora de cada una de las empresas.

La seleccion de mercados se realizo teniendo en cuenta el interés y la viabilidad con la
gue cuenta el empresario y Creaciones J&D. Al final de esta seccion la empresa
encontrara la recomendacion por cada pais de la CAN y en el orden de importancia

correspondiente.

El proceso de seleccién de mercados para la exportacion de prendas de vestir desde
Colombia, se inicio a partir de la informacion que se recibié por parte de la empresa, esta
nos sirvio de guia para enfocarnos en el estudio, y esto fue lo que se encontro:
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e Generalidades de la organizacibn que nos ayudaron a conocer su gestion, sus
fortalezas y debilidades, sus necesidades particulares, entre otros aspectos; que
hicieron posible que enfocdramos nuestro proceso de investigacion de manera

particular a lo que requiere la compafiia.

e Laempresa present6 los mercados a los que a su parecer eran los mas

convenientes.

¢ Realizaron investigacion de algunas variables de los paises antes mencionados.

Estos datos se tomaron en cuenta para realizar la investigacion de mercados. Sin

embargo, el principal recurso es la busqueda intensiva de informacion realizada.

El desarrollo de la investigaciéon y seleccion de mercados se elaboro siguiendo el modelo
de potencial exportador y utilizando el filtro de seleccion, este nos muestra los tres
actuales miembros de la CAN y contiene la calificacion de variables como, variables
econdmicas, tendencias de consumo, comercio exterior y percepcion del empresario entre

otros.

Como resultado nos selecciona el orden de importancia de los paises, el primero de ellos
como mercado objetivo, el segundo como mercado alterno y el ultimo como mercado
contingente, los cuales se les hard un profundo analisis para concretar la avanzada

comercial.

ANALISIS DE VARIABLES DEL FILTRO

A continuacion se hace un andlisis de las variables de la matriz de seleccion de
mercados, para la calificacion de cada una de estas variables se daran puntajes donde, 1
es el mas bajo (menor opcion) y 5 el mas alto (mejor opcién). El porcentaje que vale cada
variable, cambia ya que dependiendo del empresario algunas variables pueden valer mas
gue otras. Es posible que el empresario cambie el porcentaje valor de las variables segun

sus criterios.
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TENDENCIA CONSUMO / CRECIMIENTO: esta variable tiene un porcentaje del 20%,
siendo la variable con mayor porcentaje, ya que de esta se analiza cual es la
tendencia de consumo y crecimiento de la demanda del pais. Esta variable refleja las
oportunidades y amenazas que tendria la empresa en el sector al que quiere atacar,

por tal motivo es la variable a la que mas atencion se le debe poner.

COMERCIO EXTERIOR / TRATADOS: al igual que la variable anteriormente
mencionada, esta variable tiene un porcentaje alto del 15%, lo que da a entender que
es una variable que se debe tener en cuenta y que esta compuesta por factores tales
como: importaciones y exportaciones del producto en general y desde Colombia,
también se debe tener en cuanta tratados que ayudaran la parte normativa y de
aranceles a la hora de exportar un bien o servicio, adicionalmente tiene en cuenta los
acuerdos comerciales que benefician a Colombia en este proceso, siendo dos factores
muy influyentes en la toma de decisiones, ya que, muestra que tanto potencial podria
tener el producto en el mercado analizado; ademas de estas dos factores se
encuentra el analisis de la competencia internacional; lo que muestra que son

aspectos importantes para exportar.

ECONOMICO: el porcentaje de esta variables es del 10%. Se le dio esta ponderacion,
debido a que esta variable comprende aspectos que influyen en menor medida a las
otras a la hora de realizar exportaciones en donde encontramos: el PIB, PIB per
cépita, crecimiento del pais, inflacién, tipo de cambio, entre otras. Sin embargo esto no

guiere decir que no se deban tener en cuenta al momento de una internacionalizacion.

RIESGOS PAGOS / FINANCIERO / LEGAL: esta variable tiene un porcentaje de
10%. Este porcentaje se clasifica entre los mas repetidos, lo cual da a entender que es
una variable que se debe tener en cuenta, eso si, sin ser la variable mas influyente en
el proceso de internacionalizacion. Aqui encontramos factores tales como: riesgos
financieros, estabilidad econdémica y legal, tiempo de pago y regulaciones donde

muchas veces influye en la seleccion de un mercado al cual se va a exportar.
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LOGISTICA: esta variable tiene un porcentaje del 15% dentro de la seleccion de
paises, ya que en la exportacidbn de bienes es muy importante porque de esto
depende el éxito de la comercializacién. Hay que tener en cuenta el volumen de
mercancias que se va a exportar y el costo para elegir si se realiza via aérea y
maritima. El empresario debera realizar varios viajes para observar el mercado, hacer
contactos, instalarse, entre otras muchas actividades que requeriran que se esta
viajando de un pais a otro, por lo que es preciso determinar los gastos logisticos en

los que se incurriran si se decide exportar a determinado pais.

COMPETENCIA DE LA EMPRESA: En este factor se tendrd en cuenta la
competencia existente en cada pais (compafiias nacionales e internacionales,
comerciantes y confeccionistas) donde una puntuacion baja quiere decir que existe
bastante competencia y serd mas dificil entrar al mercado, mientras que con una
puntuacion alta se podra deducir que existe menos competencia, por lo tanto mas

oportunidades y mayor participacion en el mercado.

PERCEPCION DEL EMPRESARIO: esta variable tiene un porcentaje de 15% es
sumamente importante porque de esta se deriva la intencionalidad o el querer
exportar; si el empresario tiene una percepcion negativa de exportar, es mas dificil el
presentarle al empresario un informe exportador, ya que, la intencionalidad para
cualquier actividad cuenta mucho, al cambio, si el empresario tiene un buena actitud
de expandirse a otros mercados es mucho mas facil el empezar el proceso de

internacionalizacion.

A continuacion analizaremos la ponderacion final obtenida después de haber calificado
cada variable junto con el Gerente General, en los anexos se encuentra las graficas y

tablas con las que trabajamos en el documento de Excel.
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Tabla 23: Matriz de ponderacién de mercados de la CAN

Ponderacién | Peso | Ponderacion | Peso | Ponderacion | Peso

Tendencia consumo /
Crecimiento 20% 3 20% 3 20% 2
Comercio Exterior /
Tratados 15% 5 15% 5 15% 5
Econdmicos 10% 2 10% 3 10% 4
Riesgos Pago /
Financiero / Legal 10% 2 10% 3 10% 3
Logistica 15% 2 15% 4 15% 3
Competidores 15% 4 15% 3 15% 2
Percepcién
Empresario 15% 2 15% 4 15% 3

TOTAL 100% 2,95 100% 3,6 100% 3,05

Fuente: Elaboracién propia

De acuerdo con las calificaciones anteriores, se obtienen el orden de los paises con la
mayor puntuacion segun la matriz, que son: en su orden, Ecuador con 3.6, Pert con 3.05
y Bolivia con 2.95. Estos paises con mayor puntaje se consideran paises de alto potencial
para iniciar el proceso de exportacion y son los que deberan ser evaluados por el

empresario siguiendo la metodologia.

Una vez calificados, el pais con mayor puntaje representa el pais objetivo para el cual la
empresa deberia empezar a exportar. El segundo pais con puntaje mas alto sera el pais
alterno que representa un pais con alto potencial para exportar, pero que se debe tomar
como segunda opcion en caso de que existan dificultades o como siguiente opcién

después de haber incursionado en el pais objetivo.

El pais con mayor puntuacion se considera como el pais con mayor potencial para
exportar y se identifica como pais objetivo. Ecuador seria este pais para el cual se
realizara el plan de mercadeo. Perl por su parte representa el pais alterno. Este es un
pais que también tiene potencial para exportar pero en un menor grado que el pais

objetivo.
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ANALISIS DE LOS MERCADOS POTENCIALES

2.3 Ecuador

2.3.1 Justificacion Del Mercado Objetivo

Por medio del andlisis del potencial exportador y los filtros realizados anteriormente,
Ecuador es el pais objetivo principalmente con un puntaje de 3,6 gracias a las
puntuaciones altas en las variables de percepcion del empresario y la logistica, ya que
hay cercania entre las capitales Bogota y Quito. También debido al ingreso per cépita en
dolares e importancia en los acuerdos llevados a cabo con Colombia, por estas razones
se propone que el potencial exportador de la empresa Creaciones J&D sea enfocado a
este pais, teniendo en cuenta que el sector esta en decaimiento debido a el gran impacto
gue ha tenido la entrada de china en este sector, sabiendo que la ventaja competitiva de
Creaciones J&D es la calidad, es un producto especializado para un nicho especifico y

precio moderado del producto en comparacion con la produccién ecuatoriana.
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2.3.2 SECTORES CON GRAN OPORTUNIDAD

Tabla 24: Sectores de gran oportunidad en Ecuador afio 2009

Importaciones Importaciones
Posicion desde el mundo desde Colombia
Arancelaria Descripcion 2009 2009
8704230090 | LOS DEMAS 87,247,000 251,000
PRENDAS DE VESTIR DE
6111200000 | PUNTO PARA BEBES 3,728,000 384,000
1515290000 | LOS DEMAS 2,849,000 435,000
UNPRINTED SACKS & BAGS,
HAVING A BASE OF AWIDTH OF
4819301000 | 40 CMOR 4,764,000 443,000
PANTALONES LARGOS,CN
YOSHORTSO0,D PUNTO: D
6104620000 | ALGODON, P MUJERES 2,780,000 472,000
4811419000 | LOS DEMAS 1,430,000 493,000
PINTURAS AL AGUA
3213101000 | (TEMPERA, ACUARELA) 1,368,000 496,000
DEMAS MEDICAMENTOS P’
3004502000 | USO VETERINARIO 2,919,000 508,000
POLOMEROS DE ACETATO DE
3905210000 | VINILO O DE OTROS +STERES 1,675,000 523,000
6006220000 | TENIDOS 827,000 526,000

Fuente: Pagina oficial Proexport (Cifras en millones de ddlares)

Uno de los factores tenidos en cuenta para la seleccion de Ecuador como pais objetivo es

gue las prendas de vestir de algoddn y punto para bebes y nifios son consideradas como

un producto con gran oportunidad en el mercado ecuatoriano.

Podemos observar que el monto de importaciones de este producto desde el mundo es

de US $3.728.000 siendo el producto con més cantidad de importacion, sin embargo las

importaciones desde Colombia son muy bajas con respecto a las globales.
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2.3.3 INFORMACION GENERAL DE ECUADOR

Tabla 25: Datos generales de Ecuador

Capital QUITO

Idioma ESPANOL

Tipo de Gobierno REPUBLICA

Religion CATOLICOS 95%, OTRAS 5%

Moneda DOLAR AMERICANO

Principales Ciudades CUENCA , GUAYAQUIL , LOJA , MACHALA ,

Fuente: Pagina oficial Indexmundi

2.3.4 Indicadores Socio Econémicos

Tabla 26: Indicadores socioecondémicos de Ecuador afio 2010

Nombre 2010
Poblacion 13,625,000
PIB (US$ millones) 61,958
PIB per capita (US$) 4,625
% Crecimiento PIB 2.49
Tasa de devaluacion (%) 0.00
Tipo de cambio (moneda del pais / USD$) 1.00
Tipo de cambio bilateral (moneda del pais / col $) 2,077.80
Tasa de desempleo (%) 7.50
Inflacion (%) 3.32
Riesgo de no Pago CCC

Fuente: Pagina oficial Indexmundi




2.3.5 Sector Confecciones Ecuador

El mercado ecuatoriano ha sido y sera uno de los mercados con mayor afinidad para los
empresarios colombianos, debido a su cercania, identidad cultural, e incluso por los
fuertes lazos familiares que se poseen. En los Ultimos afios, como consecuencia de la
crisis venezolana, Ecuador se ha convertido en el tercer socio comercial de Colombia, a la
vez que decisiones internas del pais como la dolarizacion han incidido en la demanda de
productos internacionales, por lo que un minucioso conocimiento del mercado, se
convierte en una herramienta estratégica para el empresario colombiano que desee

penetrar o posicionar sus productos.

Ecuador tiene tradicion textil desde sus origenes, a través de la fabricacion de hilados y
tejidos. En principio, la industria textil estuvo dedicada al procesamiento de la lana, luego
el algodon y actualmente la tendencia mundial apunta a la utilizacién de fibras sintéticas.
Con la apertura comercial iniciada en la década de los noventa el sector textil inicié un
proceso de mejora de sus niveles de productividad y calidad, a través de la integracion
vertical de las mas importantes cadenas textiles que incluyeron la confeccion dentro de su

linea de produccion.

“La conformacién del sector de las confecciones en Ecuador tiene grandes compafias
gue han logrado hacer economias de escala, usando tecnologia y desarrollando una
buena presencia en el mercado, tanto a nivel nacional como extranjero. Los productos de
estas son de buena calidad y se exportan a mercados que garantizan un valor mas alto.
De hecho, muchas de las confecciones sintéticas de Ecuador se venden fuera de
Suramérica, en paises como Estados Unidos, Espafia, Alemania y Francia. Las
confecciones artesanales y en lana se exportan, en su mayoria, a paises de América del
Sur. Varias de estas empresas han desarrollado relaciones duraderas con compradores
extranjeros (y tienen maquilas, en algunos casos), lo cual explica sus exportaciones a los
Estados Unidos y a Europa, a la vez que aprovechan preferencias arancelarias como el
ATPDEA con Estados Unidos”.’

? Ecuador. Mincomercio. Esquemas y politicas comerciales de Ecuador. Documento [en linea] 2009.
[Consultado 16 Dic 2009]. Disponible en:
<http://www.comercioexterior.ub.es/fpais/ecuador/politica_comercial_del_ecuador.htm>
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Sin embargo, el principal problema del sector radica en que el empresario no dispone de
produccion nacional necesaria de insumos, asi como también la baja calidad de los
mismos, llevando a la importacion de la mayoria de los materiales, y maquinaria. Otros de
los inconvenientes que posee la cadena, es la mano de obra no calificada, esto sumado a
un inadecuado manejo de inventarios, razones por las cuales se encarecen los costos y
precios, dando como resultado que se le reste oportunidades al sector para competir en el

mercado externo.

Otro factor poco conveniente en el sector, es que esta dominado por una cantidad de
pequefias compafiias (PyMes) que evolucionan mucho mas hacia el mercado informal
gue hacia el mercado formal y legal. Estas compafias producen para los mercados
regionales y por su tamafio relativamente pequefio, generalmente se encargan ellas

mismas de la distribucion del producto hacia su mercado final, cualquiera que éste sea.

En Ecuador, la realizacion de confecciones de manera artesanal tradicionalmente, ha sido
una alternativa muy apreciada para la poblacion de escasos recursos. En ella la gente ha
visto la oportunidad de establecer un negocio propio que permita sustentarse con trabajo

y habilidades individuales.

“‘De acuerdo con las estadisticas de la AITE (Asociacion de industriales textiles del
Ecuador), la produccién bruta del sector de las confecciones crecié en un 10% en el
periodo 1997-2001. EIl valor agregado del producto se vio notablemente afectado en los
afios 1999 y 2000 debido a la crisis econ6mica del pais. Sin embargo en el afio 2001 este

rubro comenzo6 a crecer nuevamente.

Las importaciones textiles provienen en su mayoria de la Comunidad Andina y de los
Estados Unidos, siendo la linea de tejidos la que mas se importa de la CAN con una
participacién de 37%, mientras que las prendas de vestir son el 25% de las importaciones

que provee Estados Unidos”. *°

1% Ecuador. Asociacion industriales textiles de Ecuador. Estadisticas comercio sector textil Ecuador. Articulo
[en linea] 2009. [Consultado 20 Feb. 2010] Disponible en:
<http://www.aite.com.ec/index.php?option=com_phocadownload&view=sections&Itemid=29>
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Sin embargo, a nivel importaciones, se mantienen los niveles altos en materias primas y
productos finales que ayudan a suplir las deficiencias de cobertura del mercado local,
dado que la industria ecuatoriana, a pesar de su evolucion, sigue siendo de un tamafio
mediano con respecto al nUmero de hogares y familias que demandan este tipo de

productos a nivel nacional.

2.3.6 COMERCIO EXTERIOR
2.3.6.1 BALANZA COMERCIAL

Tabla 27: Balanza comercial de Ecuador afios 2006 — 2007 - 2008

Exportacion Totales
(FOB) 12,702,720,000 | 14,321,199,038 20,294,674,000
Importacion Totales
(CIF) 12,057,448,000 | 13,493,199,000 18,595,720,000
Comercio Total 24,760,168,000 | 27,814,398,038 38,890,394,000
Balanza Comercial 645,272,000 828,000,038 1,698,954,000

Fuente: Pagina oficial Indexmundi

2.3.6.2 BALANZA BILATERAL

Tabla 28: Balanza bilateral Ecuador - Colombia afios 2008 — 2009 - 2010

Exportaciones

Totales (FOB) | 1,499,562,151 | 1,256,906,900 | 201,023,428 206,920,250 -0.16
Importaciones

Totales (CIF) 809,616,003 694,566,504 110,917,321 121,450,006 -0.14
Comercio

Total 2,309,178,154 | 1,951,473,405 | 311,940,749 | 328,370,256 -0.15
Balanza

Comercial 689,946,148 562,340,395 90,106,106 85,470,243 -0.18

Fuente: Pagina oficial Indexmundi



2.3.6.3 POLITICA COMERCIAL

“La economia de Ecuador es la octava mas grande de América Latina y experimentd un
crecimiento promedio del 4,6% entre 2000 y 2006. En enero de 2009, el Banco Central del
Ecuador (BCE) situd la prevision de crecimiento de 2008 en un 6,88%. El PIB per capita
se duplico entre 1999 y el 2007, alcanzando los 65.490 millones de dodlares segun el
BCE. La inflacién al consumidor hasta enero de 2008 estuvo situada alrededor del 1.14%,
el mas alto registrado en el dltimo afio, segun el INEC. La tasa mensual de desempleo se
mantuvo en alrededor de 6 y 8 cifras desde diciembre de 2007 hasta septiembre de 2008,
sin embargo, esta subi6é a alrededor de 9 cifras en octubre y volvié a bajar en noviembre
de 2008 a 8 cifras. Se calcula que alrededor de 7 millones de ecuatorianos tienen una

ocupacién econdmica y unos 3 millones estan inactivos.

Ecuador ha negociado tratados bilaterales con otros paises, ademas de pertenecer a la
Comunidad Andina de Naciones, y ser miembro asociado de Mercosur. También es
miembro de la Organizacion Mundial del Comercio (OMC), ademas del Banco
Interamericano de Desarrollo(BID), Banco Mundial, Fondo Monetario Internacional
(FMI), Corporacién Andina de Fomento (CAF), y otros organismos multilaterales. En abril
de 2007 Ecuador pagd por completo su deuda con el FMI terminando asi una etapa de
intervencionismo de este Organismo en el pais. En el 2007, se cre6 la Union de Naciones
Sudamericanas (UNASUR), con sede en Quito, y cuyo primer Secretario General es el ex
Presidente ecuatoriano Rodrigo Borja Cevallos. También se ha estado negociando la
creacion del Banco del Sur, junto con seis otras naciones sudamericanas. Ecuador realizé
negociaciones para la firma de un Tratado de Libre Comercio con Estados Unidos, pero

con la eleccion del Presidente Correa estas negociaciones fueron suspendidas”.*

" Ecuador. Mincomercio. Esquemas y politicas comerciales de Ecuador. Documento [en linea] 2009.
[Consultado 16 Dic 2009]. Disponible en:
<http://www.comercioexterior.ub.es/fpais/ecuador/politica_comercial_del_ecuador.htm>
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2.3.6.4 PRINCIPALES SOCIOS DE IMPORTACION

Tabla 29: Principales socios de importacion de Ecuador afio 2008

Paises USD 2008 CIF | Participacion | Crecimiento 2007 — 2008
ESTADOS UNIDOS 2,848,682,000 15.00 % 26.00 %
VENEZUELA 2,531,800,000 14.00 % 95.00 %
CHINA 2,320,381,000 12.00 % 50.00 %
COLOMBIA 1,714,324,000 9.00 % 21.00 %
JAPON 935,305,000 5.00 % 65.00 %
BRASIL 913,069,000 5.00 % 21.00 %
MEXICO 811,008,000 4.00 % 48.00 %
COREA (SUR) 687,197,000 4.00 % 48.00 %
ARGENTINA 580,285,000 3.00 % 31.00 %
CHILE 553,232,000 3.00 % 16.00 %
OTROS PAISES 4,700,437,000 25.00 % 0.00 %
TOTAL IMPORTACIONES | 18,595,720,000 100.00 % 0.00 %

Fuente: Pagina oficial Proexport (Cifras en millones de délares)

llustraciéon 12: Principales socios de importacién de Ecuador
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Fuente: Elaboracién propia en base datos de la tabla 29.
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Podemos ver segun los datos de la grafica anterior que Colombia participa en un 9% de

las importaciones de Ecuador, Colombia se encuentra en el cuarto lugar después de

Estados Unidos, Venezuela y China.

Tabla 30: Principales destinos de exportaciones de Ecuador afio 2008

_ Pprincipales destinos de las exportaciones |

Paises USD 2008 FOB | Participacion | Crecimiento 2007 — 2008

ESTADOS UNIDOS 9,325,153,000 46.00 % 51.82 %
PERU 1,816,616,000 9.00 % 20.70 %
CHILE 1,705,069,000 8.00 % 156.58 %
PANAMA 918,649,000 5.00 % 91.16 %
COLOMBIA 842,952,000 4.00 % 13.97 %
VENEZUELA 724,656,000 4.00 % 22.50 %
ESPANA 445,632,000 2.00 % 24.68 %
OTROS PAISES 2,987,984,000 15.00 % 10.20%
TOTAL EXPORTACIONES | 20,294,674,000 100.00 %

Fuente: Pagina oficial Mincomercio, Bacex (Cifras en millones de doélares)
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2.3.7 TRATAMIENTO ARANCELARIO DE ECUADOR

Tabla 31: Tratamiento arancelario de Ecuador

Pais

ECUADOR

Subpartida

610332

Descripcion Subpartida

CHAQUETAS (SACOS). DE PUNTO: DE FIBRAS SINTETICAS.
PARA HOMBRES O NINOS

Posicion Arancelaria 6103320000
Descripcidn Posicion De algodon
Gravamen General 30%

Notas

Los embarques con valor FOB superior a US $ 4.000 estan
sujetos a inspeccion y certificacion pre-embarque. Las tarifas
cobradas por el servicio de verificacién oscilan entre el 0,30% y
el 0,70% del valor FOB o 180 USD la cantidad que resulte
mayor segun el tipo de mercaderia de que se trate.
ResolucionN° 07 - 2004-R2 de 7/04/04

Fecha de actualizacion

Arancel (dd/mm/aaaa) 27/01/2009
Impuesto Valor Descripcion
IVA 12% ECUADOR - IMPUESTO AL VALOR AGREGADO
CORPEI US$5; ECUADOR- CORPORACION DE PROMOCION DE
0.025 % EXPORTACIONES E INVERSIONES
FODINFA 0.5 % ECUADOR- FONDO DE DESARROLLO PARA LA
INFANCIA
TASA MODER 0.10 % ECUADOR- TASA DE MODERNIZACION
Pais Gravamen

Exportador | Preferencial

Notas Acuerdos

COLOMBIA 0%

Este producto esta libre del pago de gravamen
en virtud del Acuerdo de Cartagena,
cumpliendo el requisito de origen.
Adicionalmente debe cancelar los otros
impuestos

Comunidad
Andina

Fuente: Pagina oficial Proexport
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2.3.9 NORMAS DE ORIGEN

Tabla 32: Normas de origen de Ecuador

Consultar
Acuerdo

Subpartida

Norma de Origen

Paises
Miembros

Comunidad
Andina

610332

6103.32.00: Este producto podra beneficiarse de la
preferencia arancelaria: (A) Cuando en su
elaboracion se utilicen materiales no originarios
cuando cumplan con las siguientes condiciones:
Que resulten de un proceso de produccion o
transformacion realizado en el territorio de un Pais
Miembro; y Que dicho proceso les confiera una
nueva individualidad caracterizada por el sélo
hecho de estar clasificadas en la NANDINA en
partida diferente a la de los materiales originarios,
6 (B) Cuando no cumplan con lo sefalado en (A) y
gue en su proceso de produccién o transformacion
el valor CIF de los materiales no originarios no
exceda el 50% del valor FOB de exportacién del
producto en el caso de Colombia, Peruy
Venezuela, y el 60% del valor FOB de exportacién
del producto para el caso de Bolivia y Ecuador.
NOTA: Cuando resulten de un proceso de
ensamblaje 0 montaje ver Normativa General —
Definiciones.

Bolivia

Colombia

Ecuador

Pert

Fuente: Pagina oficial Proexport

2.3.10 Logistica Internacional

PANORAMA GENERAL

“Ecuador es una republica ubicada al noroeste de Sur América, que limita al norte con

Colombia, al este y sur con Perl y al oeste con el Océano Pacifico. El pais tiene una

superficie de 272.045 kmz2 contando con las Islas Galapagos, ubicadas a 1.000 km. de la

costa. Su capital es Quito y la ciudad mas poblada es Guayaquil, uno de los puertos mas

importantes de Sur América.
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El comercio entre Colombia y Ecuador se maneja principalmente via maritima y terrestre.
Durante el 2008 se exportaron a Ecuador 651.696,58 toneladas, que correspondieron a
USD 1.237.076.077 en valor FOB. El mayor volumen de carga se manejo via terrestre,

ocupando el 70.5% del total entre los dos paises”**.

Acceso Maritimo

“El sistema portuario de Ecuador esta compuesto de siete puertos estatales y diez
muelles privados, especializados en carga general y petréleos. El principal puerto es el de
Guayaquil, que maneja el 70% del comercio exterior del Sistema Portuario Nacional. En él
se captan traficos de rutas desde el lejano oriente y del continente americano,
especialmente los relativos a la costa del Pacifico. Este puerto resulta éptimo para la
concentracion de cargas latinoamericanas destinadas a cruzar el canal de Panama con

destino a la costa este del continente o hacia Europa y Africa.

El Puerto de Esmeraldas esta especializado en el manejo de carga general. Se distingue
por ser la principal terminal para las exportaciones de petréleo ecuatoriano y de banano.
Tiene una extension aproximada de 40 Hect. y un calado de 11 m. lo que facilita la
entrada de buques de gran capacidad que permiten el ingreso de buques de gran calado

las 24 horas del dia.

El Puerto Bolivar, es el principal para las exportaciones de banano, que ademas recibe y
despacha trafico comercial y turistico. Existen servicios directos de transporte de carga
via maritima hacia Ecuador, y con conexiones en Cristébal, desde los puertos de
Buenaventura, Cartagena, Barranquilla, principalmente hacia el puerto de Guayaquil. Los

tiempos de transito oscilan entre 2 y 16 dias, dependiendo la ruta de escogencia.®®.

12 colombia. Mincomercio. Logistica de Exportacién Proexport Ecuador. Articulo [en linea] 2009.
[Consultado 8 Feb. 2010] Disponible en:
<http://www.proexport.com.co/siicexterno/IntelExport/Pais/Guia.aspx?seleccion=infoGeneralPais&Tipo=Bi
enes&Menu=SIIC&Header=SIIC& Opcion2=Exporte+Paso+a+Paso&Url2="/SIIC/Index.aspx&Opcion3=Preselec
cione+su+Mercado&Url3="/SIIC/preseleccione.aspx >

3 Colombia. Mincomercio. Logistica de Exportacidn Proexport Ecuador. Articulo [en linea] 2009.

[Consultado 8 Feb. 2010] Disponible en:

<http://www.proexport.com.co/siicexterno/IntelExport/Pais/Guia.aspx?seleccion=infoGeneralPais&Tipo=Bi
66



2.3.10 PRINCIPALES PRODUCTOS DE IMPORTACION

Tabla 33: Principales productos de importacién de Ecuador afio 2008

2710192130

DIESEL 2

1,394,603,000

7.00 %

35.00 %

2707501000

NAFTA DISOLVENTE

806,504,000

4.00 %

3.00 %

2711190000

LOS DEMAS

666,556,000

4.00 %

7.00 %

3004902900

LOS DEMAS

351,332,000

2.00 %

23.00 %

8517120000

TELEFONOS MOVILES
(CELULARES) Y LOS
DE OTRAS REDES
INALAMBRICAS

322,411,000

2.00 %

21.00 %

8703239090

LOS DEMAS

248,915,000

1.00 %

18.00 %

2710191900

LOS DEMAS

247,372,000

1.00 %

31.00%

7207200000

PRODUCTOS
INTERMEDIOS DE
HIERRO 0 ACERO SIN
ALEAR, CON UN
CONTENIDO DE
CARBONO

245,692,000

1.00 %

28.00%

2304000000

OILOCAKE AND OTHER
SOLID RESIDUES,
WHETHER OR NOT
GROUND OR IN THE
FORM OF PELLETS,
RESULTING FROM THE
EXTRACTION

202,143,000

1.00 %

124.00 %

1001109000

LOS DEMAS

194,616,000

1.00 %

30.00 %

Fuente: Pagina oficial Mincomercio, Bacex (Cifras en millones de ddlares)

enes&Menu=SIIC&Header=SIIC& Opcion2=Exporte+Paso+a+Paso&Url2="/SIIC/Index.aspx&Opcion3=Preselec

cione+su+Mercado&Url3="/SIIC/preseleccione.aspx >
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2.4 PERU

2.4.1 JUSTIFICACION DEL MERCADO ALTERNO

El pais alterno es Peru con una puntuacion en la matriz de 3,05 debido principalmente por
la alta concentracion de empresas de confeccién y la alta produccién y exportacién como
la lana y cachemir. Este pais es uno de los principales comerciantes de textiles y
confecciones en Latino América. Ademas de los competidores calificados la tendencia a
consumo también es baja debido al gran comercio que existe entre Perd y China. Sin
embrago factores como la economia y logistica son fuertes puntos a favor para exportar
hacia este pais. Creemos que los productos de Creaciones J&D; chaquetas de punto,
tendrian una buena oportunidad en este mercado debido al tipo de confeccion del
producto, ya que este tipo de confeccion e insumos no son tan comunes a los producidos

en Per0.
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2.4.2 SECTORES CON GRAN OPORTUNIDAD

Tabla 34: Sectores de gran oportunidad en Peru afio 2009

Posicion Descripcion Importaciones Importaciones
Arnacelaria desde el mundo | desde Colombia
2009 2009

6402200000 | CALZADO CON LA PARTE 6,450,000 102,000
SUPERIOR DE TIRAS 0 BRIDAS

9406000000 | CONSTRUCCIONES 18,486,000 102,000
PREFABRICADAS

8211920000 | DEMAS CUCHILLOS DE HOJA 2,284,000 108,000
FIJA, EXCEPTO DE MESA

2813100000 | CARBON DISULPHIDE 3,634,000 111,000

6004100000 | CON UN CONTENIDO DE HILADOS 21,080,000 112,000
DE ELAST=MEROS SUPERIOR

8708301000 | GUARNICIONES DE FRENOS 4,255,000 121,000
MONTADAS

8716900000 | CASCOS DE SEGURIDAD 17,986,000 122,000

6802910000 | MARBLE, TRAVERTINE AND 1,023,000 124,000
ALABASTER

6109100031 | OTOSHIRTODE ALGODON 4,347,000 127,000
P'HOMB.0 MUJ.,D'TEJ.TEOIDO
D'UN SOLO COLOR
UNIF.INCL.BLANQLEADOS

3917321000 | TRIPAS ARTIFICIALES 3,112,000 133,000

Fuente: Pagina oficial Proexport (Cifras en millones de ddlares)

A pesar de que las confecciones de punto no se encuentran entre los productos

catalogados con gran oportunidad en este mercado, como dijimos en el la justificacion del

mercado, los productos de la empresa podran tener oportunidad siempre y cuando se

estudie con cuidado el consumo, las tendencias y los canales.
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2.4.3 INFORMACION GENERAL DE PERU

Tabla 35: Informacién general de Perl

Capital LIMA

ESPANOL

REPUBLICA CONSTITUCIONAL

CATOLICOS 81%, OTRAS 3.7%, NINGUNA 16.3%
SOL DE PERU NUEVO

AREQUIPA, CHCLAYO, IQUITOS, PIURA, TRUJILLO,
Fuente: Pagina oficial Indexmundi

Idioma

Tipo de Gobierno

Religién

Moneda

Principales Ciudades

2.4.4 INDICADORES SOCIO ECONOMICOS

Tabla 36: Indicadores socioecondémicos de Perl afio 2010

Nombre 2010
Poblacion 28,885,764
PIB (US$ millones) 127,399
PIB per capita (US$) 4,453
% Crecimiento PIB 9.00
Tasa de devaluacion (%) -4.73
Tipo de cambio (moneda del pais / USD$) 3.20
Tipo de cambio bilateral (moneda del pais / col $) 649.61
Tasa de desempleo (%) 8.40
Inflacion (%) 3.93
Riesgo de no Pago BBB-

Fuente: Pagina oficial Indexmundi




2.4.5 SECTOR CONFECCIONES DE PERU

La industria textil y confecciones abarca diversas actividades que van desde el
tratamiento de las fibras textiles para la elaboracién de hilos, hasta la confeccion de
prendas de vestir y otros articulos.

Esta industria presenta una tendencia creciente en sus niveles productivos apoyada en
las confecciones de prendas de vestir, que son enviadas a los mercados nacionales e
internacionales, que dada la calidad de las prendas peruanas, son demandadas por el

segmento alto del mercado.

“El sector textil confecciones esta retomando su dinamismo debido a la recuperacién de la
crisis financiera internacional, y exportaria unos US$ 1,750 millones al cierre del 2010, es
decir, mas de 20% del total que se envié al exterior el afio pasado, proyecté la Sociedad

Nacional de Industrias (SNI).

La produccion textil y de confecciones ha evolucionado en técnica y en disefios
convirtiéndose en uno de los productos mejor cotizados en sus respectivas categorias a
nivel internacional. El desarrollo textil en el Perl ha sido posible gracias al cultivo de fibras
de excepcional calidad como el algodon Pima peruano (fibra extra larga) y el algodén
Tanguis (fibra larga). Ademas, el Per( es el mayor productor mundial de las fibras mas
finas de camélidos sudamericanos, entre las que se distinguen las de alpaca y vicufa,

siendo esta ultima superior a la fibra de Cachemira.

La calidad de la confeccién también resalta tanto por el esfuerzo permanente de los
empresarios del sector para mantenerse actualizados tecnolégicamente, como por la
habilidad vy responsabilidad del operador peruano. Asi, el Perl ha logrado un
buen posicionamiento como proveedor confiable y con un sector textil bien desarrollado,
gue va desde el cultivo de algodén de indiscutible calidad, y la crianza y esquila de

vicufias y alpacas, a la hilanderia, el tejido, tefiido y acabado de las telas, y la confeccion
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de prendas, permitiendo atender rdpidamente pedidos completos de marcas lideres en el

ambito mundial”. ¥

El sector Textil peruano cuenta con una larga tradicion, ha sido reconocido por la calidad
de sus fibras naturales. El contar con algodon de fibras extra largas ha sido una ventaja
gue se ha utilizado para penetrar mercados exigentes y conocedores. Asi mismo el Peru

es considerado uno de los motores del desarrollo y uno de los mayores generadores

de empleo en este campo.

‘La coyuntura actual promete al sector textil, niveles de crecimiento nunca antes
esperados, los beneficios otorgados a través de la ATPDEA (Ley dePromocién Comercial
Andina y Erradicacion de Droga) son una oportunidad para este sector, siempre y cuando
las empresas puedan responder con los niveles de inversion necesario para satisfacer

la demanda en el creciente mercado norteamericano.

Con respecto al consumo, se observa un aumento constante de la participacion de las
fibras sintéticas, en detrimento de las naturales. Pero en los ultimos afios se ha producido

una caida en el ritmo de crecimiento que muestra cierta maduracion y saturacioén en el

sector y responde al enfriamiento de la economia en las Gltimas décadas”.™

La actividad textil y de confecciones se encuentra apoyada por multiples instituciones
publicas y privadas que buscan ampliar la participacibn de productos peruanos en
diferentes mercados del mundo, mejorar los procesos productivos y desarrollar redes de

proveedores para los diferentes servicios.

% peru. Sociedad nacional de industrias. Comité Textil de la Sociedad Nacional de Industrias Documento [en
linea] 2009. [Consultado 8 Feb. 2010] Disponible en: < http://www.sni.org.pe/modules.php?name=Search>

> peru. Sociedad nacional de industrias. Comité Textil de la Sociedad Nacional de Industrias Documento [en
linea] 2009. [Consultado 8 Feb. 2010] Disponible en: < http://www.sni.org.pe/modules.php?name=Search>
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2.4.6 Comercio Exterior
2.4.6.1 BALANZA COMERCIAL

Tabla 37: Balanza comercial de Pert afios 2006 — 2007 — 2008

Exportacion Totales

(FOB)

22,712,554,000

27,588,271,363

30,424,450,000

Importacion Totales
(CIF)

15,292,480,000

20,417,008,000

29,880,735,000

Comercio Total

38,005,034,000

48,005,279,363

60,305,185,000

Balanza Comercial

7,420,074,000

7,171,263,363

543,715,000

Fuente: Pagina oficial Proexport (Cifras en millones de délares)

2.4.6.2 BALANZA BILATERAL

Tabla 38: Balanza bilateral Perti — Colombia afios 2008 — 2009 - 2010

Exportaciones

Totales (FOB) | 854,617,978 787,908,301 150,878,274 140,698,701 -0.08
Importaciones

Totales (CIF) 731,529,286 623,285,504 100,647,765 102,891,471 -0.15
Comercio

Total 1,586,147,265 | 1,411,193,805 | 251,526,040 243,590,172 -0.11
Balanza

Comercial 123,088,692 164,622,797 50,230,508 37,807,229 0.34

Fuente: Pagina oficial Proexport (Cifras en millones de délares)

2.4.6.3 LA POLITICA COMERCIAL

“Desde 2008 la economia peruana es considerada con un nivel de crecimiento notable
respecto a las otras economias del mundo, solo comparable a aquel de China. En el afio
2008, este pais crecido un 9.84 por ciento en relacion a 2007, luego de 10 afios de
crecimiento continuo, segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informética de este
pais, INEI. En el mes de abril de 2008, el incremento del Producto Interior Bruto de este

pais se situé en el 13.25 por ciento, la cifra mas alta desde el afio 1995. Igualmente, el
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indice de pobreza se redujo del 49 por ciento en el afio 2006 que encontré el gobierno
de Alan Garcia al 39.3% en el citado mes. Crecer sin recalentar la economia es un gran

reto.”®

Segun el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo, en el afio 2008, las exportaciones de
este pais crecieron un 11,2%, comercializandose mas de 5 mil productos diferentes,
alcanzandose el monto de 31,236 millones de délares. Se estima que el 62.1% de las
exportaciones corresponden al sector minero. Las principales exportaciones son el cobre,

oro, zinc, textiles y productos pesqueros; sus principales socios comerciales son Estados
Unidos, China, Brasil y Chile.

“Los principales destinos, en el 2008, fueron Estados Unidos con 18.5%; China, con
12.0% de las exportaciones; Suiza, con 10.9%; Canada, con 6.2%; Japén, con 5.9%;
y Chile, con 5.9%. Su crecimiento se debié basicamente al incremento de los precios
internacionales de los productos que el Peru despacha, asi como por el mayor volumen
de productos exportados. Se ha observado en los dltimos afios, un proceso de
industrializacion de los productos agricolas (agroindustria) y de diversificacion de

exportaciones. El nUmero de empresas exportadoras para el 2008 sumé 7,738.

La nueva tendencia exportadora del Perl se esta extendiendo a rubros tan disimiles como
heladeria, embarcaciones de lujo, gaseosas, vestimenta tipica, computadoras, perfumes y
joyeria, segun el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo. El gobierno ha creado la
Comision Nacional de Productos Bandera (COPROBA), con el fin de lograr una oferta
exportable y consolidar su presencia en mercados internacionales. Durante el primer
semestre de 2008 la exportacion de bienes no tradicionales crecié un 28.3 % con relacién

al mismo periodo de 2007”.*'

'® peru. Banco central de reserva. Comité Textil de la Sociedad Nacional de Industrias. Documento [en linea]
2009. [Consultado 8 Feb. 2010] Disponible en: < http://www.bcrp.gob.pe/politica-monetaria.html>

7 peru. Embajada del Perd. Politica Comercial. Articulo [en linea] 2009. [Consultado 18 Feb. 2010]
Disponible en: < http://www.embperu.ru/comercial2.htmI>
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El PBI del Peru crecié un 9.84% durante 2008 (cifras oficiales del INEI), impulsados por

los sectores de construccion, pesca y de servicios.

“Segun el Fondo Monetario Internacional el PBI (PPA) per capita se situ6 en U$S 8.580
en el 2008 debido al gran crecimiento del PBI registrado ese afo respecto al 2007 con un
total de PBI (PPA) de U$S 245,8 miles de millones.

El incremento del producto bruto interno (PBI) nominal per capita sera del 48% hasta el
2011 por el inusual dinamismo que presenta la actividad econ6mica peruana, segun
proyecciones del Ministerio de Economia y Finanzas del Peri (MEF). Se calcula que en

el 2010 el PBI nominal llegard a 132.500 millones de délares y segun el ministro Luis

Carranza el PBI nominal por habitante en el 2011 alcanzara US$5.000”.*8

'® peru. Banco central de reserva. Comité Textil de la Sociedad Nacional de Industrias. Documento [en linea]
2009. [Consultado 8 Feb. 2010] Disponible en: < http://www.bcrp.gob.pe/publicaciones.html>
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2.4.6.4 PRINCIPALES SOCIOS DE IMPORTACION

Tabla 39: Principales socios de importacion de Pert afio 2008

Paises USD 2008 CIF Participacion Crecimiento

2007 — 2008
ESTADOS UNIDOS 5,582,847,000 19.00 % 55.00 %
CHINA 4,062,350,000 14.00 % 64.00 %
BRASIL 2,416,373,000 8.00 % 29.00 %
ECUADOR 1,764,428,000 6.00 % 18.00 %
ARGENTINA 1,579,344,000 5.00 % 40.00 %
COLOMBIA 1,281,718,000 4.00 % 29.00 %
JAPON 1,273,937,000 4.00 % 61.00 %
CHILE 1,182,484,000 4.00 % 34.00 %
MEXICO 1,161,269,000 4.00 % 53.00 %
ALEMANIA 846,804,000 3.00 % 19.00 %
OTROS PAISES 8,729,181,000 29.00 % 0.00 %
TOTAL IMPORTACIONES 29,880,735,000 100.00 % 0.00 %

Fuente: Pagina oficial Proexport (Cifras en millones de délares)

llustraciéon 13: Principales socios de importaciéon de Per(

3%

Principales proveedoresde las
importaciones de Peru

B ESTADOS UNIDOS
mCHINA
= BRASIL
mECUADOR
B ARGENTINA
= COLOMBIA
mJAPON
W CHILE

MEXICO
= ALEMANIA

Fuente: Elaboracion propia en base a datos de la tabla 39.
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Tabla 40: Principales destinos de exportaciones de Peru afio 2008

Paises USD 2008 FOB | Participacion | Crecimiento 2007 — 2008
ESTADOS UNIDOS 5,441,595,000 18.00 % 13.35%
CHINA 3,719,607,000 12.00 % 23.05%
SUIZA 3,417,698,000 11.00 % 46.42 %
JAPON 1,852,951,000 6.00 % 0.00 %
CANADA 1,841,259,000 6.00 % 6.06 %
CHILE 1,834,055,000 6.00 % 9.58 %
VENEZUELA 1,062,557,000 3.00 % 40.56 %
ALEMANIA 1,028,015,000 3.00 % 11.00 %
ESPANA 986,407,000 3.00 % 3.34 %
BRASIL 894,122,000 3.00 % 0.00 %
COLOMBIA 702,181,000 2.00 % 115.00 %
OTROS PAISES 7,644,003,000 25.00 % 0.00 %
TOTAL EXPORTACIONES | 30,424,450,000 100.00 %

Fuente: Pagina oficial Proexport (Cifras en millones de délares)
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2.4.7 TRATAMIENTO ARANCELARIO DE PERU

Tabla 41: Tratamiento arancelario de Peru

Pais PERU
Subpartida 610332

CHAQUETAS (SACOS). DE PUNTO: DE FIBRAS
SINTETICAS. PARA HOMBRES O NINOS

Descripcion Subpartida

Posicion Arancelaria 6103320000
Descripcién Posicién De algodon
Gravamen General 17%
Fecha de actualizacion Arancel
(dd/mm/aaaa) 27/01/2009
Impuesto Valor Descripcion
IGV 19% PERU - IMPUESTO GENERAL DE VENTAS
ISC 0% PERU - IMPUESTO SELECTIVO AL CONSUMO
SEGURO 2.25 % PERU
Pais Exportador Gravame_n Notas Acuerdos
Preferencial
COLOMBIA 0% Este producto esta liberado en
virtud de la Decisién 414 de 1997 Comunidad
de la CAN (Comercio entre Peray Andina
demas paises miembros).

Fuente: Pagina oficial Proexport
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2.4.8 NORMAS DE ORIGEN

Tabla 42: Normas de origen de Peru

Consultar
Acuerdo

Subpartida

Norma de Origen

Paises
Miembros

Comunidad
Andina

610332

6103.32.00: Este producto podra beneficiarse de la
preferencia arancelaria: (A) Cuando en su
elaboracion se utilicen materiales no originarios
cuando cumplan con las siguientes condiciones:
Que resulten de un proceso de produccion o
transformacion realizado en el territorio de un Pais
Miembro; y Que dicho proceso les confiera una
nueva individualidad caracterizada por el sélo
hecho de estar clasificadas en la NANDINA en
partida diferente a la de los materiales originarios,
6 (B) Cuando no cumplan con lo sefialado en (A) y
gue en su proceso de produccién o transformacion
el valor CIF de los materiales no originarios no
exceda el 50% del valor FOB de exportacion del
producto en el caso de Colombia, Perty
Venezuela, y el 60% del valor FOB de exportacién
del producto para el caso de Bolivia y Ecuador.
NOTA: Cuando resulten de un proceso de
ensamblaje 0 montaje ver Normativa General —
Definiciones.

Bolivia

Colombia

Ecuador

Pert

Fuente: Pagina oficial Proexport
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2.4.9 LOGISTICA INTERNACIONAL

PANORAMA GENERAL

“La Republica de Peru, ubicada en la region Occidental de América del Sur, limita al Norte
con Ecuador y Colombia, al Este con Brasil, al Sureste con Bolivia, al Sur con Chile y al
Oeste y Suroeste con el Océano Pacifico. La superficie total de su territorio es de
1.285.216 km2.Las exportaciones no tradicionales a Peru en el 2007, ascendieron a USD
712.219.508, para un total de exportaciones entre tradicionales y no tradicionales de USD
737.172.198 y un total en toneladas FOB de 806.059.544,98.

Perl posee una extensa red de carreteras compuesta por 78.829 km. de los cuales
11.351 km. estan pavimentados. Las principales vias son: la carretera Panamericana, que
cubre una distancia de 3.000 km. atravesando el territorio peruano desde Ecuador y
continua hasta Chile; la carretera Marginal de la Selva, que une los pueblos del norte
cercanos a la frontera ecuatoriana con los pueblos del sur, proximos a la frontera con
Bolivia; y la carretera Central, que inicia en Lima y se dirige hacia la sierra peruana. La red
vial esta compuesta por los sistemas nacional (416.970 km.), departamental (14.250 km.)
y vecinal (47.334 km.)"™.

El sistema ferroviario peruano se extiende a lo largo de 3,462 km., administrado por
concesion por dos empresas privadas: El Ferrocarril Transandino, que opera en el Sury el
Sur Oriente del pais y Ferrovias Central Andina, que opera en el centro del pais. El
ferrocarril Lima-Huancayo asciende hasta los 4.815 m de altitud, por lo que es

considerada la linea férrea mas alta del mundo.

Perd posee 8.600 km. de rios navegables. La mas importante via fluvial es el rio

Amazonas, por el que navegan barcos de todo calado desde el Océano Atlantico a

19 colombia. Mincomercio. Logistica de Exportacidén Proexport Peru. Documento [en linea] 2009.
[Consultado 8 Feb. 2010] Disponible en:
<http://www.proexport.com.co/siicexterno/IntelExport/Pais/Guia.aspx?seleccion=infoGeneralPais
&Tipo=Bienes&Menu=SIIC&Header=SIIC&Opcion2=Exporte+Paso+a+Paso&Url2="/SIIC/Index.aspx
&O0pcion3=Preseleccione+su+Mercado&Ur|3="/SIIC/preseleccione.aspx >
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Iquitos, principal puerto amazénico del Perd. También cuenta con 208 Km. pertenecientes
al lago Titicaca, que unen a Pera con Bolivia.

Acceso Maritimo

“Pertl cuenta con una infraestructura portuaria compuesta por catorce puertos ubicados
en el Litoral Pacifico. Once de estos puertos son maritimos, dentro de estos se encuentra

Callao, principal puerto de Peru y adicionalmente cuenta con tres puertos fluviales.

Callao, concentra el mayor trafico maritimo desde Colombia, principalmente desde los
puertos de Cartagena y Buenaventura. Es considerado como uno de los mas seguros y
espaciosos de Sur América, con una infraestructura multiple, compuesto por 5 muelles y
18 sitios de atraque, lo que permite el manejo del 70% de carga maritima del pais y el
50% del comercio exterior, traduciéndose en 13.5 millones de toneladas al afio. Se
especializa en el manejo de textiles, cereales, maquinaria, papel y alimentos procesados;
tiene acceso al norte y sur a través de la Carretera Panamericana; y al centro por la
Carretera Central, que penetra los Andes y llega hasta la zona de la Selva Amazédnica. Se
encuentra ubicado a 1.126 millas nauticas de Buenaventura, Colombia, 712 millas
nauticas de Guayaquil, Ecuador, 593 millas nauticas de Arica, Chile, 813 millas nauticas

de Antofagasta, Chile y 1.306 millas nauticas de Valparaiso, Chile.

Los puertos de Chimbote, Matarani, Illo y Paita son los puertos que le siguen en orden de

importancia al Puerto de Callao.

El Puerto de Chimbote es uno de los principales puertos pesqueros del pais y del mundo,
cuenta con 2 muelles y se encuentra ubicado a 431 kildmetros de Lima por carretera, 129
kilbmetros por carretera de Truijillo, 119 kilometros de Salaverry por carretera y 201 millas

via maritima desde el Callao.
El Puerto de Matarani esta ubicado a una distancia de 1.070 kilbmetros de Lima, 120

kilbmetros de Arequipa donde se encuentra el aeropuerto Alfredo Rodriguez Ballon, 15

kilbmetros de Mollendo, 410 kilbmetros de Puno, 150 kildmetros de llo y 320 kildbmetros de
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Tacna. En este puerto se manejan alrededor de 1.600.000 toneladas de mercancia

anualmente.

Callao se encuentra ubicado via terrestre a 1.269 kildmetros de Lima, 359 kilometros de
Arequipa, 90 kilometros de Moquegua, 159 kilbmetros de Tacna donde se encuentra
ubicado el aeropu3erto mas cercano, 400 kilbmetros de Puno, 500 kilometros de La Paz

Bolivia y 508 millas via maritima de Callao.

Paita esta ubicado al norte, cerca de la frontera con Ecuador, a una distancia por tierra de
1.037 kildbmetros de Lima, 56 kilometros de Piura, 58 kilometros de Sullana donde se
encuentra el aeropuerto mas cercano a una distancia de 63 kilbmetros y a una distancia
de 510 millas via maritima desde el Callao. Desde Colombia el mayor trafico que recibe el

Puerto de Paita es desde los Puertos de Cartagena y Buenaventura.

En cuanto a los servicios de transporte maritimo existen diferentes opciones, en su gran
mayoria en ruta directa. Existen servicios de transporte de carga desde los puertos de
Buenaventura, Cartagena y Barranquilla, hacia los puertos de Callao y Paita. Los tiempos
de transito alcanzan 8 dias desde la Costa Atlantica, mientras desde Buenaventura los

transitos llegan maximo 5 dias”.?°

2% Colombia. Mincomerecio. Logistica de Exportacion Proexport Peru. Documento [en linea] 2009.
[Consultado 8 Feb. 2010] Disponible en:
<http://www.proexport.com.co/siicexterno/IntelExport/Pais/Guia.aspx?seleccion=infoGeneralPais&Tipo=Bi
enes&Menu=SIIC&Header=SIIC& Opcion2=Exporte+Paso+a+Paso&Url2="/SIIC/Index.aspx&Opcion3=Preselec
cione+su+Mercado&UrlI3="/SIIC/preseleccione.aspx >
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2.4.10 PRINCIPALES PRODUCTOS DE IMPORTACION

Tabla 43: Principales productos de importacién de Per( afio 2008

2709000000

ACEITES CRUDOS DE
PETROLEO 0 DE
MINERAL BITUMINOSO

3,395,288,000

11.00 %

27.00 %

2710192110

DIESEL 2

1,308,177,000

4.00 %

109.00 %

8517120000

TELEFONOS MOVILES
(CELULARES) Y LOS
DE OTRAS REDES
INALAMBRICAS

698,222,000

2.00 %

26.00 %

1001902000

LOS DEMAS TRIGOS

472,593,000

2.00 %

164.00 %

1005901100

AMARILLO

394,939,000

1.00 %

21.00 %

8703239020

LOS DEMAS
ENSAMBLADOS

393,854,000

1.00 %

89.00 %

8701200000

TRACTORES DE
CARRETERA PARA
SEMIRREMOLQUES

343,851,000

1.00 %

147.00 %

7214200000

O0THER BARS & RODS
IRON/STL,CONCRETE
REINFOR

326,100,000

1.00 %

531.00 %

1507100000

OACEITE EN BRUTO,
INCLUSO DESGOMADO

324,200,000

1.00 %

53.00 %

2304000000

TORTAS Y DMS
RESIDUOS SOLIDOS D
EXTRACC D ACEITE D
SOYA,INCL MOLIDOS 0
ENOPELLETSO

314,800,000

1.00 %

38.00 %

Fuente: Pagina oficial Proexport (Cifras en millones de délares)
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2.5 BOLIVIA

2.5.1 JUSTIFICACION PAIS CONTINGENTE

El dltimo pais miembro de la CAN es Bolivia con una puntuacion de 2,95, pais objetivo ya
gue en cuanto a la calificacion de variable como economia la poblacién tiene bajos
ingresos, riesgo financiero inestabilidad en este ambito, logistica por no haber ingreso de
forma maritima y la percepcion del empresario son bajas. Sin embargo la escasez de
competidores y una industria de textiles y confecciones débil puede ser un fuerte para
Confecciones J&D.

2.5.2 SECTORES DE GRAN OPORTUNIDAD

Tabla 44: Sectores de gran oportunidad en Bolivia afio 2009

Posicion Descripcion Importaciones Importaciones
Arnacelaria desde el mundo | desde Colombia
2009 2009
73259900 LAS DEMAS 671,877 101,634
30044010 NO DISPONIBLE 3,364,712 106,616
61099000 OTOSHIRTSO Y CAMISETAS 1,278,775 106,758
D/LAS DEMAS MAT/TEXT,
D/PUNTO [H/MO
84818090 LOS DEMAS: VALVULAS PARA 3,755,924 111,040
NEUMATICOS
85445110 ELECTRIC CONDUCTORS OF A 2,395,929 119,562
KIND USED FOR
TELECOMMUNICATIONS, FOR A
VOLTAGE >80 V BUT <= 1000 V
FITTED WITH CONNECTORS,
NES
73170000 NO DISPONIBLE 2,273,037 126,377
42029200 SACS DE VOYAGE, TROUSSES 1,960,065 126,727
DE TOILETTE, SACS 0
39199000 LAS DEMAS 4,956,934 133,100
38081090 O0THER 13,189,373 136,152
73261900 LAS DEMAS 4,333,989 136,520

Fuente: Pagina oficial Proexport (Cifras en millones de ddlares)
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En comparacion con los paises anteriores, la lista de los productos con gran oportunidad
es mas grande, podemos ver que las camisetas de algodén y punto podran tener una
gran oportunidad en el mercado boliviano. Este producto puede tenerse en cuenta para la
empresa, ya que Creaciones J&D también disefia y fabrica estos productos.

2.5.3 INFORMACION GENERAL DE BOLIVIA

Tabla 45: Informacién general de Bolivia

Capital LA PAZ

Idioma ESPANOL, QUECHUA Y AYMARA

Tipo de Gobierno REPUBLICA

Moneda BOLIVIANO

Principales Ciudades ORURO, POTOSI, SANTA CRUZ , SUCRE , TARIJA

Fuente: Pagina oficial Indexmundi

2.5.4 INDICADORES SOCIO ECONOMICOS

Tabla 46: Indicadores socioeconémicos de Bolivia afio 2010

Nombre 2010
Poblacion 10,027,522
PIB (US$ millones) 17,622
PIB per capita (US$) 1,653
% Crecimiento PIB 4.60
Tasa de devaluacion (%) -6.96
Tipo de cambio (moneda del pais / USD$) 8.05
Tipo de cambio bilateral (moneda del pais / col $) 258.23
Tasa de desempleo (%) 7.70
Inflacion (%) 8.70
Riesgo de no Pago B-

Fuente: Pagina oficial Indexmundi
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2.5.5 SECTOR CONFECCIONES DE BOLIVIA

“Las exportaciones del Sector Textil y Confecciones tienen una baja participacién en las
exportaciones totales bolivianas. En promedio suman casi el 3% de las exportaciones
totales, y son algo superiores al 4% de éstas si se aislan los rubros de gas natural y
petroleo. La produccion total del Sector representa el 1,3% del PIB de Bolivia.

Dentro del sub-sector Textil, el capitulo con mayor importancia es el Algodén, que
concentra el 83% de las exportaciones. Este rubro ha experimentado un fuerte
crecimiento durante los ultimos afios, siendo las exportaciones de 2009 mas del doble que
las registradas en 2008. Lo sigue en importancia el capitulo Lana y pelo fino u ordinario;
hilados y tejidos de crin, el cual concentra el 15%. Este capitulo ha tenido, también, un
comportamiento creciente en los Ultimos afios, siendo las exportaciones en 2009 un 54%

mayores a las registradas en 2008”.%*

“El sub-sector Confecciones tiene mayor importancia relativa dentro de las exportaciones
bolivianas, ya que el monto exportado por éste, casi triplica el valor exportado de los
Textiles. Cabe destacar la importancia del capitulo Prendas y complementos (accesorios)
de vestir, de punto, el cual concentra el 83% de las exportaciones dentro del mismo
subsector. Este capitulo ha tenido un comportamiento creciente en los ultimos afios,
pasando de alrededor de 35 millones en a 43.5 millones en los dltimos afios, lo que

significa un aumento de un 23%”.%

El principal destino al que Bolivia dirige sus exportaciones de textiles y confecciones es
EE.UU., que concentra el 58% de las exportaciones totales del Sector, dentro de las

cuales el 98% pertenece a confecciones. El siguiente destino en importancia es el

L ALADI. Oportunidades comerciales para el Sector Textil y Confecciones de Bolivia. Documento [en linea]
2009. [Consultado 8 Feb. 2010] Disponible en:
<http://www.aladi.org/nsfaladi/estudios.nsf/vwmateriasestudiosweb/3577EFAB064FC16203257290004ABF
07 >

22 ALADI. Oportunidades comerciales para el Sector Textil y Confecciones de Bolivia. Documento [en
linea] 2009. [Consultado 8 Feb. 2010] Disponible en:
<http://www.aladi.org/nsfaladi/estudios.nsf/vwmateriasestudiosweb/3577EFAB064FC162032572
90004ABF07 >
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mercado peruano, el cual absorbe el 12.62% de las exportaciones bolivianas del sector,

pero a diferencia de EE.UU., la mayor parte de sus compras se componen de textiles.

2.5.6 COMERCIO EXTERIOR

2.5.6.1 BALANZA COMERCIAL

Tabla 47: Balanza comercial de Bolivia afilos 2006 — 2007 - 2008

Exportacion Totales
(FOB)

4,218,673,000

4,792,740,991

6,948,206,000

Importacion Totales (CIF)

2,823,735,000

3,455,832,000

4,985,665,000

Comercio Total

7,042,408,000

8,248,572,991

11,933,871,000

Balanza Comercial

1,394,938,000

1,336,908,991

1,962,541,000

2.5.6.2 BALANZA BILATERAL

Fuente: Pagina oficial Trade Map

Tabla 48: Balanza bilateral Bolivia — Colombia afios 2008 — 2009 - 2010

Exportaciones

Totales (FOB) | 101,851,459 90,399,401 13,244,883 16,015,348 -0.11
Importaciones

Totales (CIF) 229,043,965 | 244,960,673 22,049,689 44,333,052 0.07
Comercio

Total 330,895,424 | 335,360,075 35,294,572 60,348,401 0.01
Balanza

Comercial -127,192,505 | -154,561,271 -8,804,806 -28,317,703 0.22

Fuente: Pagina oficial Trade Map
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2.5.6.3 LA POLITICA COMERCIAL

Entre el 2000 y el 2008, el PIB de Bolivia ha crecido a un promedio de 3,7%, situandose el
altimo afio en 5,8%. No obstante, su PIB per capita es uno de los mas bajos de la region
con 4.330 ddlares (puesto 117° a nivel mundial). Las cinco actividades con mayor
crecimiento son las de produccion de minerales metalicos y no metalicos (63%),
construccion (9%), petréleo crudo y gas natural (7%), establecimientos financieros (6%) e

industria manufacturera (5%).

El comercio exterior boliviano es de pequefia escala. No obstante, el intercambio
comercial ha mantenido un crecimiento consecutivo en los Ultimos afos.
Las exportaciones de Bolivia sumaron en 2008 la cifra récord de 6.836 millones
de délares, un 43% mas que en2007. Los altos precios internacionales de
hidrocarburos y minerales permitieron alcanzar este resultado ya que estos representaron

casi 3/4 partes (72%) de las ventas bolivianas al extranjero.?

El sector petrolero depende casi exclusivamente de las ventas de gas natural a Brasil,
principal socio comercial del pais, y Argentina. La mineria, alcanz6 exportaciones totales
de 1.517 millones de dolares, teniendo como principal mercado a Corea del Sur que

demanda zinc, plata y plomo. Otros principales destinos de los productos bolivianos en

orden descendente son:

e Argentina
e Estados Unidos
e Venezuela

e Colombia

e Peru
e Suiza
e Japbny

>* sistema informacion sobre politica exterior. Examenes de las politicas comerciales de la OMC. Documento
[en linea] 2009. [Consultado 12 Mar. 2010] Disponible en:
<http://www.sice.oas.org/ctyindex/bol/BOLNatIDocs_s.asp >
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e China

Por blogques econdmicos, la venta de mercancias desde Bolivia tiene como principal

destino al Mercosur que es seguido por el Nafta y la CAN.

Las importaciones en términos CIF totalizaron en 2008, 4.986 millones de délares, monto
mayor en 44% con relacién a 2007. En los ultimos afios se registran aumentos en las
importaciones de bienes intermedios con destino industrial y de construccién (14%), de
capital para crecimiento productivo y transporte (30%) y consumo (26%). Se destaca
también, el incremento en la importacion de combustibles (diesel,
qgueroseno y lubricantes) para abastecer el mercado interno sobre todo el del

sector agroindustrial.?*

La balanza comercial de 2008 registré6 un superavit de 1.966 millones de ddlares, monto

superior en 29% al registrado en 2007.

** Sistema informacion sobre politica exterior. Examenes de las politicas comerciales de la OMC. Documento
[en linea] 2009. [Consultado 12 Mar. 2010] Disponible en:
<http://www.sice.oas.org/ctyindex/bol/BOLNatIDocs_s.asp >
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2.5.6.4 PRINCIPALES SOCIOS PROVEEDORES DE IMPORTACION

Tabla 49: Principales socios de importacion de Bolivia afio 2008

Paises USD 2008 CIF | Participacién | Crecimiento 2007 — 2008
BRASIL 914,737,000 18.00 % 32.10 %
ARGENTINA 720,529,000 14.00 % 14.30 %
ESTADOS UNIDOS 522,758,000 10.00 % 1.00 %
JAPON 495,271,000 10.00 % 8.25 %
CHINA 414,182,000 8.00 % 156.00 %
PERU 352,192,000 7.00 % 58.60 %
CHILE 349,432,000 7.00 % 7.00 %
VENEZUELA 253,007,000 5.00 % 0.00 %
COLOMBIA 109,593,000 2.00 % 13.80 %
MEXICO 743,197,000 2.00 % 11.00 %
Otros Paises 4,985,665,000 15.00 % 21.00 %
TOTAL IMPORTACIONES | 29,880,735,000 100.00 % 0.00 %

Fuente: Pagina oficial Proexport (Cifras en millones de délares)

llustracién 14: Principales socios de importacién de Bolivia

Principales proveedores de las importaciones

de Bolivia

W BRASIL

B ARGENTINA

m ESTADOS UNIDOS

W JAPON

mCHINA

m PERU

W CHILE

HVENEZUELA
COLOMBIA

Fuente: Elaboracidn propia en base a datos de la tabla 49.
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Tabla 50: Principales destinos de exportaciones bolivianas afio 2008

Paises USD 2008 FOB | Participacion | Crecimiento 2007 — 2008

BRASIL 3,044,427,000 44.00 % 73.91 %
COREA (SUR). REP. DE 812,561,000 12.00 % 309.13 %
ARGENTINA 491,509,000 7.00 % 1.00 %
ESTADOS UNIDOS 488,667,000 7.00 % 14.08 %
PERU 286,703,000 4.00 % 1.00 %
VENEZUELA 264,619,000 4.00 % 9.00 %
JAPON 213,728,000 3.00 % 0.00 %
COLOMBIA 207,636,000 3.00 % 1.00 %
BELGICA 155,564,000 2.00 % 21.27 %
REINO UNIDO 91,411,000 1.00 % 0.00 %
Otros Paises 891,381,000 13.00 % 0.00 %
TOTAL EXPORTACIONES 6,948,206,000 100.00 %

Fuente: Pagina oficial Proexport (Cifras en millones de délares)
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2.5.7 TRATAMIENTO ARANCELARIO DE BOLIVIA

Tabla 51: Tratamiento arancelario de Bolivia

Pais BOLIVIA

Subpartida 610332
CHAQUETAS (SACOS). DE PUNTO: DE

Descripcion Subpartida FIBRAS SINTETICAS. PARA HOMBRES O
NINOS

Posicion Arancelaria 6103320000

Descripcion Posicion De algodon

Gravamen General 20%

Fecha de actualizacion Arancel 31/03/2008

idd/mm/aaaai

Impuesto Valor Descripcion
IVA 14.94% BOLIVIA - IMPUESTO AL VALOR AGREGADO

Pais Exportador Gravame_n Notas Acuerdos
Preferencial
COLOMBIA 0% Este producto esté libre del pago de

gravamen en virtud del Acuerdo de
Cartagena, cumpliendo el requisito de | Comunidad
origen. Adicionalmente debe cancelar Andina
los otros impuestos aplicables a las
importaciones

Fuente: Pagina oficial Proexport
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2.5.8 NORMAS DE ORIGEN

Tabla 52: Normas de origen de Bolivia

Consultar
Acuerdo

Subpartida

Norma de Origen

Paises
Miembros

Comunidad
Andina

610332

6103.32.00: Este producto podra beneficiarse de la
preferencia arancelaria: (A) Cuando en su
elaboracion se utilicen materiales no originarios
cuando cumplan con las siguientes condiciones:
Que resulten de un proceso de produccion o
transformacion realizado en el territorio de un Pais
Miembro; y Que dicho proceso les confiera una
nueva individualidad caracterizada por el sélo
hecho de estar clasificadas en la NANDINA en
partida diferente a la de los materiales originarios,
6 (B) Cuando no cumplan con lo sefialado en (A) y
gue en su proceso de produccién o transformacion
el valor CIF de los materiales no originarios no
exceda el 50% del valor FOB de exportacion del
producto en el caso de Colombia, Peruy
Venezuela, y el 60% del valor FOB de exportacién
del producto para el caso de Bolivia y Ecuador.
NOTA: Cuando resulten de un proceso de
ensamblaje 0 montaje ver Normativa General —
Definiciones.

Bolivia

Colombia

Ecuador

Pert

Fuente: Pagina oficial Proexport
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2.5.9 LOGISTICA INTERNACIONAL

PANORAMA GENERAL

“Bolivia es un pais que cuenta con un area de 1.098. 580 km?, de los cuales 1.084.390
Km2 corresponde a terreno sélido y 14 190 km2 son aguas territoriales. La longitud del
espacio fronterizo esta cerca de los 6743 kilobmetros, de los cuales: Al sur, 832 Km con
Argentina; al norte y este, 3400 Km con Brasil; al sur, 350 Km con Paraguay; al oeste, con
Pert y Chile 900 Km y 861 Km respectivamente.

El transporte aéreo, cuenta con mas de catorce aeropuertos internacionales como el de
Santa Cruz (llamado Viru Viru Internacional el mas importante del pais), el Aeropuerto

Internacional Jorge Wilstermann de Cochabamba, y el aeropuerto de El Alto de La Paz.”®

Las compafias aéreas que operan en el pais son las empresas nacionales Lloyd Aéreo
Boliviano (LAB) y Aerosur, y otras aerolineas extranjeras que trabajan con frecuencias
diarias y semanales: American Airlines, Aerolineas Argentinas, Lan Chile, Lapsa, GOL y

Saeta.

“En cuanto a las vias fluviales, éstas superan los 14.000 Km de rios navegables y cuenta
con una serie de puertos maritimos situados en los diversos paises con los que tiene
convenios de navegacion, como Pera y Chile en el Océano Pacifico, y Argentina, Brasil y
Paraguay con la hidrovia Paraguay-Parand con salida al Océano Atlantico, donde
actualmente se tiene el proyecto de construccion del Puerto de Busch, Puerto que sera el

mas grande de Bolivia y donde se exportaran lo productos bolivianos.

Las vias terrestres bolivianas son aproximadamente 60.762 Km de carreteras de los

cuales 4314 Km son pavimentados, y el resto son grava o tierra (56448 Kildmetros).

?> Colombia. Mincomercio. Logistica de Exportacion Proexport Bolivia. Documento [en linea] 2009.
[Consultado 8 Feb. 2010] Disponible en:
<http://www.proexport.com.co/SIICExterno/IntelExport/Pais/Guia.aspx?seleccion=infoGeneralPais&Tipo=Bi
enes&Menu=SIIC&Header=SIIC& Opcion2=Exporte%20Paso%20a%20Paso&Url2="/SIIC/Index.aspx&0Opcion3
=Preseleccione%20su%20Mercado&Url3="/SIIC/preseleccione.aspx >
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Ademés cuenta con un ramal de la carretera panamericana que cruza todo el altiplano

conectandose asi con los paises limitrofes.

En cuanto la infraestructura vial, Bolivia basa su desarrollo en el eje La Paz —
Cochabamba — Santa Cruz, pero aun dicho eje presenta dificultades para una oOptima
comunicacion por lo cual el porcentaje de vias asfaltadas y con caracteristicas de primer
orden, es muy bajo. El sistema ferroviario cuenta con dos redes: la Red Oriental, de 1.222
Km de longitud, y la Red Occidental, de 2.318 Km de longitud que atraviesa los

departamentos de La Paz (oeste), Oruro (suroeste), Chuquisaca (sureste)”.?

Cochabamba (centro) y Potosi (sur), se conecta con vias férreas de paises vecinos que
llegan a los puertos de Matarani (Peru), Arica y Antofagasta (Chile), Cérdoba y Buenos
Aires (Argentina), contando con amplias opciones de destinos; pero éstas dos redes
poseen dificultades que no facilitan el proceso de la distribucién ya que las redes no se

encuentran interconectadas entre si.

La mediterraneidad de Bolivia exige que los productos de exportacion deban arribar por
puertos chilenos, principalmente el Puerto de Arica, en el caso de las cargas colombianas.
Esta circunstancia limita un poco el acceso al pais, por cuanto no todas las navieras

extienden sus servicios hasta las ciudades bolivianas.

Algunos compradores Bolivianos aceptan términos CIF Arica, asumiendo ellos los costos
de la reexpedicion terrestre hasta Bolivia. Esta es una alternativa importante para los

casos en que se embarque con navieras que sélo llevan la carga hasta Arica.

El acceso por via aérea también es limitado, especialmente en capacidad. El destino con
mas servicios desde Colombia es La Paz; también se puede llegar a Cochabamba y a

Santa Cruz.

?® Colombia. Mincomercio. Logistica de Exportacion Proexport Bolivia. Documento [en linea] 2009.
[Consultado 8 Feb. 2010] Disponible en:
<http://www.proexport.com.co/SIICExterno/IntelExport/Pais/Guia.aspx?seleccion=infoGeneralPais&Tipo=Bi
enes&Menu=SIIC&Header=SIIC&Opcion2=Exporte%20Paso%20a%20Paso&Url2="/SIIC/Index.aspx&Opcion3
=Preseleccione%20su%20Mercado&Url3="/SIIC/preseleccione.aspx >
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Para el acceso fisico de los bienes colombianos a los destinos bolivianos, existen
servicios aéreos desde Bogota a la Paz, y Santa Cruz con conexién aérea en Miami y en
Lima. En servicios maritimos, existen servicios desde el Puerto de Buenaventura hacia La
Paz y Santa Cruz pasando por los Puertos de Arica y Antofagasta en Chile y el Puerto de
ILO de Perd.

Acceso Maritimo

“Aunque Bolivia no tiene costas maritimas, la importacion y exportacién de mercancias se
realiza, en el Océano Pacifico, a través de los puertos de Arica y Antofagasta en Chile, e
ILO Matarani y Moliendo en el Perl; por el Océano Atlantico, se utilizan los puertos de
Santos en el Brasil, rosario y Buenos Aires en Argentina, y Nueva Palmira en Uruguay. La
Hidrovia Paraguay-Parand estd adquiriendo importancia en el mercado nacional al

permitir exportar productos bolivianos a paises situados en el Océano Atlantico.

“La Administracion de Servicios Portuarios Bolivia (ASP-B) se encuentra en varios paises
para cumplir la misibn de apoyar las operaciones del comercio exterior en los puertos
habilitados para el transito de mercancias de y hacia Bolivia, ademas de ejecutar politicas
de desarrollo portuario, controlando el cumplimiento de tratados y convenios referidos al
movimiento comercial. Los puertos habilitados son Antofagasta y Arica en Chile, que se
constituyen en los mas importantes por el flujo de carga que existe; Matarani e llo en
Perd; Rosario en Argentina; Villeta en Paraguay; y Nueva Palmira y Montevideo en

Uruguay.
En los puertos de Arica y Antofagasta, ASP-B cumple la funcion de agente aduanero
oficial conforme la Ley General de Aduanas por la cual le corresponde, realizar la labor de

inspeccion y verificacion.

Los servicios que ASP-B presta son recepcion, verificacion, almacenamiento, control y

certificacion de todo tipo de mercaderia de importacién o exportacion.
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También se ocupa de la consolidacién y desconsolidacion (carga y descarga) de
contenedores; acondicionamiento de fraccionamiento de los despachos de importacién y
exportacion; control de embalaje; porteo y acopio en almacén; estiba de carga, entre otros

servicios

Puerto de Arica

El Puerto de Arica, el que se encuentra ubicado en Chile, Primera Region de Tarapaca,
Provincia de Arica, Comuna y Ciudad del mismo nombre. La Provincia de Arica limita al
Norte con el Pert, al Este con la Provincia de Parinacota, al Sur con la Provincia de

Iquique y al Oeste con el Océano Pacifico.

Bolivia firmo6 con la Republica de Chile el Tratado de Paz y Amistad de 1904, por el que
Chile reconoce a favor de Bolivia el mas amplio y libre transito comercial por los territorios
y puertos del pacifico. Esta es la razén para que Bolivia desarrolle primordialmente por

estos puertos sus operaciones de comercio exterior.

Es un puerto artificial, con seis sitios de atraque y una profundidad que varia entre cuatro
y diez metros. El movimiento de carga llega al afio a 1,3 millones de toneladas, de las
cuales 600 mil corresponden a importaciones y 300 mil a exportaciones bolivianas. Aqui
se mueven principalmente contenedores y carga suelta; aunque no tiene la infraestructura

para granos, también almacena trigo de importacién y soya de exportacion”.?’

Puerto de Antofagasta
“Cuenta con una superficie de 126.000 Km2 y un calado que varia de 9 a 11 metros, con

capacidad para siete sitios de atraque. Moviliza al afio una carga total de 2,52 millones de

toneladas, de las cuales 217 mil corresponden a Bolivia. Es utilizado principalmente en la

%7 Colombia. Mincomercio. Logistica de Exportacion Proexport Bolivia. Documento [en linea] 2009.
[Consultado 8 Feb. 2010] Disponible en: <
http://www.proexport.com.co/SIICExterno/IntelExport/Pais/Guia.aspx?seleccion=infoGeneralPais
&Tipo=Bienes&Menu=SIIC&Header=SIIC&Opcion2=Exporte%20Paso%20a%20Paso&Url2="/SIIC/In
dex.aspx&O0pcion3=Preseleccione%20su%20Mercado&Url3="/SIIC/preseleccione.aspx >
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exportacion de minerales, los cuales, por restricciones medioambientales, deben ser

almacenados a 30 kilémetros del lugar.

El ingreso a Bolivia desde este puerto es un poco mas distante, no obstante existe dicha
opcién que basicamente consiste en ruta por via terrestre Antofagasta - Huara - Colchane
- Oruro, haciendo uso de la Ruta 26, que conecta la ciudad con la Panamericana Norte
(Ruta A-5), combinando con la Ruta A-55, de 180 [Km] de longitud aproximada, que une
la localidad de Huara con Colchane. El acceso a Bolivia, a través de Argentina, puede
llevarse a cabo por los pasos de La Quiaca (Provincia de Jujuy) y Yacuiba (Provincia de
Salta), estos ubicados en el sector Norte de Argentina.

También se puede acceder por via férrea del pais y de paises fronterizos, mediante la red
del Ferrocarril Antofagasta - Bolivia (F.C.A.B.), FERRONOR y FC BELGRANO. EIl ramal
ferroviario Antofagasta-La Paz, presenta una capacidad operativa disponible para la

atencion de mayores flujos de carga”.

Puerto de llo

Este puerto tiene un calado profundo que llega a 15 metros, pero so6lo dos sitios de
atraque. Por estar construido a mar abierto, sin una zona de descanso de aguas, provoca
demoras en la actividad. Tiene un reducido movimiento de carga, los datos sefialan 141
mil toneladas, de las cuales 80 mil son bolivianas. Se registran exportaciones de soya y
aceite e importaciones de diesel. De los dos muelles de atraque, uno perteneciente a
Southern Pert Cooper Corporation, cuyo disefio le permite el embarque de concentrados
de cobre Blister y Electrolitico, este muelle presta servicios particulares a los exportadores
e importadores previo acuerdo; el otro muelle perteneciente a ENAPU PERU esta
disefiado para buques de hasta 34000 TRB, sus dimensiones son de 302m de largo por

27m de ancho.”®

?% Colombia. Mincomercio. Logistica de Exportacion Proexport Bolivia. Documento [en linea] 2009.
[Consultado 8 Feb. 2010] Disponible en:
<http://www.proexport.com.co/SIICExterno/IntelExport/Pais/Guia.aspx?seleccion=infoGeneralPais&Tipo=Bi
enes&Menu=SIIC&Header=SIIC& Opcion2=Exporte%20Paso%20a%20Paso&Url2="/SIIC/Index.aspx&0Opcion3
=Preseleccione%20su%20Mercado&Url3="/SIIC/preseleccione.aspx >
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2.5.10 PRINCIPALES PRODUCTOS DE IMPORTACION

Tabla 53: Principales productos de importacién de Bolivia afio 2008

2710192100 | Gasoils (gasoleo) 490,179,000 10.00 % 118.00 %
(diesel)
7214200000 | OTHER BARS & RODS 139,452,000 3.00 % 66.00 %
IRON/STL,CONCRETE
REINFOR
1101000000 | HARINA DE TRIGO 0 DE | 115,707,000 2.00 % 71.00 %
MORCAJO
(TRANQUILLON)
8703239021 | De cilindrada superior a 77,254,000 2.00 % 76.00 %
1.500 cm3 pero inferior 0
igual a 2000
8703229090 | Los demas 64,288,000 1.00 % 20.00 %
8703241090 | Los demas 61,622,000 1.00 % 111.00 %
8704230000 | DE PESO TOTAL CON 58,709,000 1.00 % 66.00 %
CARGA MAXIMA
SUPERIORA20T
3808931900 | LAS DEMAS 45,459,000 1.00 % 41.00 %
MAQUINAS DE SONDEO
0 PERFORACION
AUTOPROPULSADAS
8430490000 | LOS DEMAS 44,850,000 1.00 % 51.00 %
8701900000 | SULFATO DE COBRE 40,358,000 1.00 % 44.00 %

Fuente: Pagina principal Proexport (Cifras en millones de ddlares)
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3 .PLAN ESTRATEGICO

3.1. Objetivo General E Imperativo Del Negocio

Creaciones J&D no tiene experiencia exportando por lo cual se pretende dar las mejores
recomendaciones para que con esta primera experiencia logren el éxito y asi puedan
luego mirar otros destinos comerciales que les deje mayores ganancias. De todas formas
la empresa aun es muy pequefia y se pretende realizar una evaluacion para ver si se
tiene la capacidad para la demanda que va a salir en cuanto lleguen los pedidos de mayor

volumen.

La empresa en la actualidad no hace parte de Proexport el cual es un organismo promotor
de actividades de exportaciéon muy importante el cual ofrece apoyo y guia en muchos

aspectos muy importantes para lograr las aspiraciones comerciales que se tengan.

En estos momentos Creaciones J&D espera ser una empresa exportadora consolidada y
por eso estd buscando establecer un cliente, proveedor o intermediario en los paises
vecinos que hacen parte de la CAN, donde pueda hacer presencia comercial, agilizando

asi la comercializacién y distribucién de los productos de la empresa.

Tanto en Colombia como en ciertos paises del exterior los mercados se encuentran
saturados de este tipo de articulos. Es por eso que Creaciones J&D desea crecer pero ya
no necesariamente a nivel local; ahora también busca un sacar una tajada de los clientes
internacionales. Creaciones J&D desea que su marca sea reconocida entre los

distribuidores nacionales como internacionales.

3.1.1 Actividades Importantes Para El Negocio

* Ofrecer un catélogo de los productos que se ofrecen.

* Lograr reconocimiento internacional entre los distribuidores de otros paises.

* Realizar una base de datos interesante de clientes actuales y potenciales.

* Incrementar las ventas gracias a las ventas internacionales.
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» Optimizar los procesos de produccion y de calidad ya que a futuro se desea ir a
mercados mas grandes donde normas como el ISO un requisito.

* Incrementar el nivel de satisfaccion de los clientes ofreciéndoles productos de alta
calidad.

* Introducir productos que estén a la par con las tendencias de moda que llaman la
atencion de los clientes.

» Cumplir con 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.

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:

 Participar en Ferias nacionales e internacionales para abrir el mercado en el sector de

las confecciones.

» Hacer un pronéstico de la demanda para asegurarse de contar con todo lo necesario

para cumplir con los tiempos.

» Evaluar el costo de produccién y logistica internacional para saber si realmente se esta

obteniendo las ganancias esperadas.

3.1.2. Tiempo En El Que Se Va A Desarrollar El Plan

El plan exportador se llevara a cabo desde Agosto de 2010 y se ira desarrollando hasta
Diciembre de 2010.
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3.2. Andlisis Para El Proceso De Exportacion

‘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:

- Exportacion definitiva (en tres modalidades)

- Exportacion temporal para el perfeccionamiento pasivo

- Exportacion temporal para reimportacion en el mismo estado

- Reexportacion

- Reembarque

- Exportacion de muestras sin valor comercial

- Exportaciones temporales realizadas por viajeros

- Programas Especiales de Exportacion

- Exportacion de menajes

- Exportacién de servicios (en cuatro modalidades)” %

3.2.1. Proceso De Exportacion

3.2.1.1 Organismos De Control A Las Exportaciones

En Colombia como en todos los paises existes organismos de control a las importaciones
y exportaciones sin los cuales estos procesos no se pueden llevar a cabo ya que estarian
rompiendo la ley. Cualquier tipo de violacién de esta ley anula cualquier importacion o
exportacion mediante el decomiso de la mercancia, sancion de la compafiia, cierre y

hasta céarcel. Estos organismos de control son:

“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

gue las mercancias exportadas cumpla con las regulaciones y restricciones de acceso a

*° Fuente: Castro Figueroa, Andrés Mauricio, Manual de exportaciones: la exportacién en Colombia.
Capitulo 3: P. 83-84
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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 que se envia
aly se recibe de los mercados externos. Asi mismo se encarga del proceso de aforo

(inspeccién) de la mercancia.”®
3.2.1.2 Modalidad De Exportacion

Cada modalidad de exportacién tiene sus caracteristicas. El tipo de productos que desea
exportar Creaciones J&D es recomendable hacerla bajo la modalidad de exportacién
definitiva debido a que estos son bienes terminado y empacados que no requieren ningin
tipo de transformacién en algin otro pais o zona franca. Dentro de los INCOTERMS esta
definido como FOB (Free on board) ya que nuestra responsabilidad como vendedor
termina cuando las mercaderias sobrepasan la borda del buque en el puerto de embarque
convenido. Esto se realiza también bajo un embarque Unico el cual tiene datos definitivos,
es decir, que no tienen por que cambiar los datos de salida y los datos de llegada al

destino. Dentro de las obligaciones que Creaciones J&D tendra que hacer son:

Entregar la mercaderia y documentos necesario
Empaque y embalaje

v

v

v Flete (de fabrica al lugar de exportacion)

v' Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)
v

Gastos de exportacion (maniobras, almacenaje, agentes)

Es recomendable que en el caso de ser necesarios envios de muestreo debido a una
solicitud por parte de algun cliente, esta sea realizada bajo la modalidad de muestra sin
valor comercial la cual debe cumplir los lineamientos de uno de los organismos de control

gue es la DIAN y de esta manera, el envio no tendria ningdn tipo de impuesto.

* Fuente: Castro Figueroa, Andrés Mauricio, Manual de exportaciones: la exportacién en Colombia. Capitulo
3:P.87-32
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3.2.1.3 Gestion Aduanera

El proceso de gestion aduanera recomendado en el Manual de Exportaciones: La

exportacion en Colombia es:

Creaciones J&D se debe contactar con una Sociedad de Intermediacién Aduanera (SIA)
para que esta se encargue de todos los tramites y papeleo necesario para el inicio del
comercio exterior. Es mejor que este tipo de sociedades se encarguen de esto ya que
conocen claramente el proceso y asimismo la documentacion necesaria para completarlo
satisfactoriamente. Es mejor que el exportador no se envuelva en este tema para evitar

retrasos o errores en el proceso.

“Una Sociedad de Intermediacion Aduanera es la persona juridica que basicamente tiene
como objeto social la funcién de la intermediacion aduanera, razon por la cual debe tener
una autorizacién para ello por parte de la Direccién de Impuestos y Aduanas Nacionales,
DIAN. También son reconocidos como Sociedades de Intermediacion Aduanera, los
Almacenes Generales de Depdsito sometidos a control y vigilancia por parte de la
Superintendencia Bancaria, cuando sea el caso que ejerza la actividad de intermediaciéon

aduanera, siempre que tenga la aprobacién por parte de la DIAN para ello.

- Sélo 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 estéan obligados a utilizar la SIA las personas cuyos montos de exportacion
no superan los USD $1000 valor FOB.
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- 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, segin sea el caso, en la cual 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 operaciéon que dio lugar
al proceso de exportacion, 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 o zoosanitarios.

- Después de verificar las condiciones exigidas por la DIAN, se emite la
Autorizacién de Embarque con un nimero y un codigo asignado por la DIAN a

través del Sistema Informético Aduanero como lo es el Siglo XXI 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 depésitos que la DIAN tenga establecidas para esta actividad).

- En esta zona se realiza el proceso de aforo, que consiste en la verificacion de
gue 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 recepcién de las mercancias en estas zonas. Asi
mismo, la inspeccién 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, segun 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 ndamero y la fecha por medio del Sistema Informéatico Aduanero y

reemplazard finalmente a la Autorizacion de Embarque.

- Finalmente se emite la Declaracion de Exportacién, que corresponde a la
Autorizacion de Embarque y al ndmero 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 recepcién del Manifiesto de Carga.
Este documento final constituye la prueba de exportacién 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 Exportacidn

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 exportacién 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 nimero de dias que la oferta tiene

validez, la clase y las cantidades de productos que seran embarcados, precio unitario y

valor total, costos de embarque y embalaje (si son aplicables) y otras especificaciones

*! Fuente: Castro Figueroa, Andrés Mauricio, Manual de exportaciones: la exportacién en Colombia. Capitulo
3: P.103-105

106



importantes como peso y tamafio, niumero de cajas, medio de transporte, fecha y firma del

exportador.”™

llustracion 15: Factura proforma

PROFORMA INVOICE (FACTURA PROFORMA)

SHIPFER
(Exportador)

DATE (fecha) | |

ORDER No. (Nimero de Pedido) | [
SHIP [Embarcar en) | [
SOLD TO
(Importador)
INCOTERM TERMS OF PAYMENT DATE SHIFPED SHIFPED SALESMAN
ORDERED DESCRIFTION PRICE PER AMOUNT
Gross Weight | |Mumber of Packages |
The above offering is based on current prices and is valid for DAYS from date of invoice.
| hersby certify this inveice is Tue and cormecs for the goods describad, herein.

Authorized Signature | Title

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

*’Fuente: Castro Figueroa, Andrés Mauricio, Manual de exportaciones: la exportacién en Colombia. Capitulo
3:P. 131.
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a. SHIPPER (exportador): Creaciones J&D. Calle 162 # 36-95 Tel: 6773142
ybarreral8@yahoo.com

b. ORDER (orden o pedido No): Consecutivo de la empresa que lleva el nimero de
ordenes 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 informacién del cliente dentro de las ordenes 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
gue 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.”

** Fuente: Castro Figueroa, Andrés Mauricio, Manual de exportaciones: la exportacién 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.

llustracién 16: Factura Comercial

FACTURA COMERCIAL (INVOICE)

EXPORTER: INVOICE Mo,
DATE:
INVOICED TO: SENT OFF TO:
ORDER No. |
QUANTITY DESCRIPTION PRICE PER UNIT TOTAL

TOTAL VALUE OM FACTORY
(EXW)

TOTAL VALUE ON PORT (FOB)

TOTAL VALUE WITH
INSURANCE AND FREIGHT
[CIF)

SENT BY: DATE:

Fuente: Castro Figueroa, Andrés Mauricio, Manual de exportaciones: la exportacion en Colombia
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La factura comercial sirve para cumplir con los siguientes aspectos:

* Inspeccion de la expedicion por las aduanas en el punto de exportacion.
* Inspeccion por las aduanas en el lugar de importacion

* Inspeccion 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, humero 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 nimero de unidades
gue contiene adentro. El transportador toma la lista de empaque y verifica la informacion
correspondiente al envio para proceder con el embarque. Es importante aclarar que no
hay un formato Unico para las listas de empaque. Aungue 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 broker de aduana para obtener informacién 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 identificacién de los paquetes que requieren ser

inspeccionados.

Es un documento que generalmente acompafa 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

** Fuente: Castro Figueroa, Andrés Mauricio, Manual de exportaciones: la exportacién en Colombia. Capitulo
3:P. 135.
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namero de bultos o paquetes, en la factura comercial. Es importante recalcar que este
documento proporciona informacion sobre los embalajes utilizados como cartones,
cajones, cajas, fardos, bultos, tambores, numeracibn 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.

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
seleccién 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 esta 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 informacién actualizada de los exportadores asi como tendencias de
mercado y principales productos exportados. La Acreditacion Documental del Origen y
Produccion 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 Certificado de Origen dependiendo del esquema

preferencial o acuerdo comercial de que se trate.

** Fuente: Castro Figueroa, Andrés Mauricio, Manual de exportaciones: la exportacién en Colombia. Capitulo
3:P. 137
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Los formularios requeridos para este tramite dependiendo el tipo de mercancia son:

+ FORMULARIO 02. Registro de Productores Nacionales, Oferta Exportable vy
Determinacion de Origen.

+ FORMULARIO 02. Registro de Productores Nacionales, Oferta Exportable vy
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 Determinacién de Origen. El registro de Productor nacional, Oferta
Exportable y Solicitud de Determinacién 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 produccién 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.

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 Produccién Nacional y por las Direcciones
Territoriales o Puntos de Atencién 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 recepciébn de correspondencia del Ministerio o 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 comunicaciéon
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
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esquemas preferenciales, los cuales son consignados en la planilla de Relacion de
Inscripcién y Determinacion de Origen y simultdneamente se registra como productor
nacional. Asi mismo, cuando el caso lo amerita, el Ministerio efectla 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 Creaciones J&D, en la siguiente tabla se muestran los requerimientos

exigidos por el gobierno:”

Tabla 54: Vistos buenos

MINISTERIO DE COMERCIO, Permisos relacionados con frutas y hortalizas,

INDUSTRIA Y TURISMO. panela, azucar, textiles y confecciones con
destino a los Estados Unidos de Norteamérica.
Basicamente el ICONTEC entrega aprobacion
de normas técnicas exigidas tanto el contexto
colombiano como el internacional, entre las
cuales aplica las NTC seguida del nimero de
referencia respectivo a la norma y el estandar
colombiano aplicable al producto y/o servicio.
) ) Las mas conocidas son las normas ISO que

Instituto Colombiano de establecen segln su tipo, ISO 9001 para
Normas Tecnicas— ICONTEC calidad, 1ISO 14000 para gestion ambiental,
OHSAS 18001 para seguridad industrial y salud
ocupacional, SA 8000 para responsabilidad
social entre otras. 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: Pagina oficial Mincomercio

*® Fuente: Castro Figueroa, Andrés Mauricio, Manual de exportaciones: la exportacién en Colombia. Capitulo
3: P. 140
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3.2.1.5 Incoterm

“Los Incoterms son un conjunto de reglas internacionales, estan regidos por la Camara 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 que los componen. La seleccién de

estos influye en el costo del contrato.

Los Incoterms determinan:

* El alcance del precio.

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

* El lugar de entrega de la mercaderia.

* Quién contrata y paga el transporte

* Quién contrata y paga el seguro

* Qué documentos tramita cada parte y su costo.”’

3.3. Perfil Del Consumidor

El consumidor potencial para los productos de Creaciones J&D son nifios y nifias recién
nacidos hasta edades de quince afos. Los consumidores potenciales de Creaciones J&D
son nifios y padres que buscan comodidad, calidad e innovacion de disefios en prendas

de vestir.

* Fuente: Castro Figueroa, Andrés Mauricio, Manual de exportaciones: la exportacién en Colombia. Capitulo
3: P. 142.
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3.4 Capacidad Productiva De Nuestros Proveedores, Oferta Exportable Y Capacidad
De Almacenaje

La compra de insumos tales como cremalleras, hilos y cauchos, se realiza por catélogo,
basandose en una carta de colores entregada por el proveedor. La entrega del pedido se
realiza 8 a 15 dias después de realizar la orden de compra, por lo que por politica de la
empresa con las 6rdenes de compra para insumos se realizan con 15 a 20 dias antes de

empezar la produccion.

El almacenamiento de producto terminado se realizara en los estantes ubicados junto a la
tela paqueteada en el tercer piso. La prenda se ubicara en el estante con gancho y bolsa

plastica de proteccién. Y se organizaran por talla y por color.

Adicionalmente la empresa posee politicas organizacionales caracteristicas del sector en
el que incursiona y del objeto social que posee, dentro de ellas podemos resaltar las
siguientes.

v' Cumplir con los compromisos establecidos con el cliente en las respectivas fechas,

manteniendo los niveles de calidad especificados.

v' Realizar un estricto control de costos de produccién para poder ofrecer precios

bajos al cliente.

v' Fomentar el trabajo en equipo.

v/ Busqueda constante de disefios innovadores.

v' Mantener un ambiente de trabajo agradable.

De ésta manera Creaciones J&D vela tanto por el cumplimiento de los tiempos
establecidos con el cliente como por la calidad que éste espera, controlando los costos
minuciosamente para poder ofrecerle el mejor precio. Esto lo logra, dandole importancia al
trabajo en equipo, generando espacios propicios para la creatividad en el disefio de las

prendas y facilitando un ambiente mucho mas agradable para trabajar efectivamente.
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3.5 Estrategias

3.5.1 Estrategias Dirigidas Al Producto

El producto importado tiene como principal ventaja competitiva frente al local, una buena
imagen en el mercado, da confianza y el consumidor aprecia la calidad del bien en siy

otra serie de atributos como la presentacion, el etiquetado y composicion.

Los almacenes compran grandes volumenes de mercancia (especialmente en el caso de
importaciones) y obtienen descuentos de hasta un 5% como promedio. Los distribuidores
suelen aplicar unas utilidades comerciales del orden del 10%. Puede parecer una
ganancia baja pero se compensa con los enormes montos de compra (con descuentos
por volumen). En el caso de los productos importados, el beneficio supera el 30% como
promedio y también depende de la exclusividad ejercida o no sobre la mercancia. Cuando
existe la co-distribucion se establecen los precios de forma tacita. El sector detallista

aplica unos margenes que van desde el 20% hasta el 50%.

3.5.1.1 Disefos

Creaciones J&D cuenta con disefios innovadores que estan enfocados en las tendencias
actuales de la moda para nifios y esto ya es una estrategia muy fuerte debido a que lo
primero que hace que un futuro consumidor se acerque a la prenda a detallarla es

precisamente debido a que fue agradable el disefio para su vista.

Actualmente Creaciones J&D esta desarrollando un cambio de marca y etiquetado, con

los cuales se espera desarrollar una recordacién en la mente de los consumidores.

Los padres de familia buscan disefios econémicos, comodos y que gusten a los hijos,
prendas y accesorios que reflejen su personalidad y que sean sinébnimo de exclusividad.
Creaciones J&D debe trabajar fuertemente en lograr que sus disefios sean innovadores,

Gnicos y originales.
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Es importante recalcar la construccibn de una pagina Web para poder exhibir los
productos, almacenes distribuidores y contactos, lo que permitird que el consumidor

conozca las nuevas colecciones.

3.5.1.2 Etiquetas

El etiquetado tiene siempre que aparecer el nombre del producto y el nombre y domicilio
del fabricante, es la imagen de la marca y la empresa en el producto. Esta etiqueta debe

ser llamativa y dirigida al publico infantil.

La etiqueta del producto debe impulsar al consumidor para que quiera comprarlo. Esta es
una herramienta mas de comunicacion que debe reforzar la imagen de marca y el
posicionamiento que quiere dar al producto que esta vendiendo, al igual que informar al

cliente, estas pueden ser usadas para suministrar informacion.

Apoyar al minorista es otra funciébn importante del etiquetado ya que es dificil
comercializar en la actualidad un producto que no use el codigo de barras, en especial

mientras mas grande sea el comercio donde se venda.

Es esencial suministrar instrucciones sobre el uso del producto, los consumidores
necesitan que se les diga como usar el producto, si es posible plancharlo, o si debe tener
algun cuidado a la hora de lavar para no dafar la prenda. A continuacion se enuncian la

informacién obligatoria a la hora de exportar.

1. Las etiguetas adheridas al producto deben divulgar el contenido de fibra con su
nombre genérico y también declarar el porcentaje y composicion por peso.

2. Deben identificar al negociante de quien o por quien se fabrica el producto, o bien,
por quien fue importado y etiquetado el articulo.
Deben divulgar el pais de origen si el articulo o parte del mismo es importado.
Y se coloca una etiqueta que contenga las denominaciones mundiales del cuidado

de las prendas.
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3.5.1.3 Empaques

Después de que las prendas han pasado el control de calidad se procede a plancharlas y
luego a doblarlas y empacarlas en bolsas plasticas transparentes individuales las cuales
con selladas con cinta. Con el fin de realizar el proceso de exportacion, estas se pondran
en una caja las cual por fuera identificara el nombre de la compafiia, el niumero de

unidades contenidas y el tallaje.

Es necesario tener en cuenta las normas internacionales adicionales que se exija para los

envios internacionales.

3.5.1.4 Marca

La marca en estos momentos esta pasando por un proceso de relanzamiento la cual se
va a ajustar mas al target al que estd enfocado Creaciones J&D. La marca es muy
importante ya que una persona a la cual le gusté un producto, muy seguramente sera un
cliente que va a realizar una recompra en el futuro y cuando lo haga tendra en cuenta cual
es la que le gusté ademas que mientras se use la prenda comprada, siempre se estara
observando la marquilla. Es por eso que esta también debe contar con una muy buena

calidad para que no se dafie con el lavado.
Después de un andlisis de mercadeo y marca para el registro de la marca se optd por
llamarla BE SPECIAL, la cual busca darle un nombre referente a la exclusividad y la

calidad del producto.

A continuacion mostramos algunas ideas para la elaboracién de la etiqueta y la marquilla

correspondiente para las chaquetas.
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llustraciéon 17: Disef
17: Disefio de marcay logo del d
producto

20 x 40 mm.
20 x 40 mm.

o

20 x 40 mm.
20 x 40 mm.

= 5

J&D J&p  1&D

ARANTIA
*ESTE PRODUCTO TIENE
GARANTIA DE DOS MESES
pOR DEFECTO EN SU FABRICACION ARANTIA
¥ ESTA GARANTIANO CUBRE + ESTE PRODUCTO TIENE GARANTIA
MAL USO, MAL LAVADO ABUSO GARANTIA DE DOS MESES. « ESTE PRODUCTO TIENE
0 DESGASTE N TURAL DEL POR DEFECTO EN SU FABRICACION GARANTIA DE DOS MESES
PRODUCTO POR FAVOR NO OLVIDE ¥ ESTA GARANTIA NO CUBRE POR DEFECTO EN SU FABRICACION
REVISAR LAS INSTRUCCIONES US0, MAL LAVADO ABUSO  ESTA GARANTIANO CUBRE
DE LAVADO QUE TRAE 0 DESGASTE NATURAL DEL MAL USO, MAL LAVADO ABUSO
CADA PRENDA PRODUCTO POR FAVOR NO OLVIDE 0 DESGASTE NATURAL DEL
REVISAR LAS INSTRUCCIONES PRODUCTO POR FA OR NO OLVIDE
DE LAVADO QUE TRAE REVISAR LAS INSTRUCCIONES
CADA PRENDA DE LAVADO QUE TRAE
CADA PRENDA

Fuente: Elaboracién propia
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3.5.2 Estrategias Dirigidas Al Precio

La estrategia de precio no deberia ser tan complicada a pesar que es de las estrategias
mas importantes de una compaiiia. El precio es a veces dificil de establecer en el mismo
pais de origen asi que por es debido a esto que se hace aun mas dificil tratar de

establecer uno a nivel internacional.

La verdad es que sacar este precio es muy facil una vez que se tiene clara cual va a ser el
target, una vez definido esto es mas facil ubicar en que sector socioeconémico enfocarse.

En el caso de Creaciones J&D lo mas recomendable es que haga un chequeo de precios
entre los potenciales competidores que ya se encuentren establecidos en el mercado

objetivo ya que de esta manera se puede tener una idea de cémo son.

Hay que tener en cuenta que estos precios no tienen ningun tipo de impuesto que si
puedan tener los productos de exportacion por lo que hace que el precio que establezca

Creaciones J&D sea mas alto que los mercados locales.

Esta es una norma necesaria que debe existir en cualquier pais ya que de lo contrario no

habria forma de garantizar una seguridad a los fabricantes nacionales.

“El calculo del precio promedio debe hacerse sumando el precio al publico de todos los
productos iguales o similares de un mercado especifico (cuidando que sean productos
dirigidos al mismo segmento) eliminando el precio mas alto y el mas bajo y dividiendo
entre el total de precios que se sumaron. El resultado del promedio representa lo que el
mercado esta dispuesto a pagar por el producto.®

Es necesario tener en cuenta todos los costos que estan envueltos para no tener perdidas
pero tampoco para venderlo a precio de costo, es claro que la utilidad es necesaria y no
hay razdn por la que se deba empezar con perdidas. Aun asi hay que tener en cuenta la

calidad ya que muchas organizaciones caen en la trampa que por estar pensando en

*® Ecuador. Asociacién industriales textiles de Ecuador. Estadisticas comercio sector textil Ecuador. Articulo
[en linea] 2009. [Consultado 20 Feb. 2010] Disponible en:
<http://www.aite.com.ec/index.php?option=com_phocadownload&view=sections&Itemid=29>
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ahorro de costos sacrifican su buen nombre comprando insumos de dudosa calidad y
procedencia.

3.5.3 Estrategias Dirigidas Al Canal

El canal que Creaciones J&D utilizara es por medio de intermediarios, ya sean
mayoristas, tiendas por departamento, minoristas 0 comerciantes. La forma de entrar a

negociar en este canal sera por medio de licitaciones y envios de muestras y catalogos.

Los detallistas compran volumenes altos de mercancia para venderlos de uno en uno. Las
mercancias son vendidas para uso familiar o personal. Existe gran variedad de productos
en el mismo establecimiento, precio accesible, promocién y publicidad compartida con el
fabricante. Mayoristas Compran y venden grandes cantidades de mercancias para

venderlas a tiendas de menudeo y otros comercios.

La importancia de los intermediarios para creaciones J&D es continuar trabajando bajo
pedido, serd un ventaja ya que la empresa solo tendra que preocuparse por el envio y no
por los gastos que hay para el alquiler de un establecimiento u otra forma de
arrendamiento para vender los productos. Es también importante recalcar que la empresa
no se preocupara por acumulaciéon de inventario, ya que la mercancia despachada sera

exclusivamente para alguno de sus intermediarios.

Los intermediarios llevan a cabo las actividades de distribucién con mayor eficiencia o con
un costo mas bajo que los fabricantes o consumidores. Rara vez conviene que el

fabricante trate directamente con los consumidores finales.

3.5.4 Estrategias Dirigidas A La PROMOCION (Participacién en Ferias
especializadas)

Creaciones J&D necesita darse a conocer para asi atraer clientes y consumidores. la
forma de realizarlo es apoyandose en los programas que ofrecen la Camara de Comercio

de Bogotd, Proexport y eventos de empresas privadas y publicas.
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Ferias Internacionales:

“Son espacios comerciales en los que los empresarios pueden exhibir y vender sus
productos o servicios en el exterior; realizar contactos comerciales con los diferentes
actores de la cadena productiva; abrir nuevos mercados; y examinar el mercado

internacional.

Misiones Comerciales:

Son eventos comerciales en los que un grupo de empresarios de diferentes sectores,
viajan al exterior para cumplir citas de negocios con empresas previamente identificadas,
con las que se pueden tener expectativas de negocios, optimizando asi sus recursos y

tiempo en el viaje, e identificando alternativas comerciales para el ingreso al mercado.

Misiones Exploratorias:

Son actividades que estan enfocadas en la exploraciébn en el marco de una feria
internacional. A través de estas Misiones, en las que un grupo de empresas de un mismo
sector viajan al exterior para identificar las tendencias de la industria e implementar
mejores practicas en sus cadenas, los empresarios conocen, de primera mano, la

innovacion, la tecnologia, el mercado, los clientes y la competencia.

Ruedas de Negocios

Estas actividades comerciales se realizan en recintos especializados para facilitar el
encuentro entre oferentes y demandantes en un solo lugar, cumpliendo condiciones de
calidad, precio, volumen, experiencia, y ofrecen la posibilidad de ampliar el portafolio de

clientes en el corto, mediano y largo plazo.

Seguimiento a Negocios

A través de esta Asesoria personalizada al empresario que ha participado en eventos de
caracter comercial internacional con el apoyo de la Camara de Comercio de Bogota, se
busca incrementar las oportunidades reales de negocio, generando un plan de trabajo que
permita hacer el seguimiento a estas expectativas y brindando acompafiamiento en el

proceso”.*

3% Colombia. Mincomercio. Logistica de Exportacidn Proexport Ecuador. Articulo [en linea] 2009.
[Consultado 8 Feb. 2010] Disponible en:
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Recomendaciones para el Plan Exportador

Es importante que Creaciones J&D elabore planes y estrategias de mercadeo, la cual se
encargue de hacer los estudios, la publicidad y se encargue de realizar mejores
estrategias para vender y posicionar el producto. De igual forma creemos que es
necesaria e imprescindible un area de investigacion y desarrollo de nuevas técnicas para

los productos mejoren en calidad, para mejorar la produccion y nuevas tecnologias.

Para comenzar el proceso de exportacion es necesario saber las metas tanto a corto
como a largo plazo a si mismo conocer e investigar mas acerca de adonde quieren

dirigirse y como hacerlo.

Es necesario tener en cuenta que las certificaciones son importantes para el crecimiento
de la empresa, es por esto que ya que tienen todo el potencial para hacerlo tratar de
conseguir certificaciones de calidad la cual los acredite y les de mas reconocimiento. De
esta forma los procesos de disefio y elaboracion del producto tienen que ser mas

organizadas en areas especializadas.

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

marca entre otras.

<http://www.proexport.com.co/siicexterno/IntelExport/Pais/Guia.aspx?seleccion=infoGeneralPais&Tipo=Bi
enes&Menu=SIIC&Header=SIIC& Opcion2=Exporte+Paso+a+Paso&Url2="/SIIC/Index.aspx&Opcion3=Preselec
cione+su+Mercado&Url3="/SIIC/preseleccione.aspx >
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Conclusiones

Para el desarrollo del Plan Exportador de la empresa Creaciones J&D se tomé en cuenta
una serie de variables para identificar el segmento de mercado y tipo de cliente al que se
va a exportar, ya que los productos ofrecidos por esta empresa tienen un segmento muy
especifico. Proponemos que la entrada de Creaciones J&D al mercado internacional deba
realizarse por medio de licitaciones, para generar un reconocimiento de marca en el
mercado, sin generar mucha inversion en publicidad. Ademas que de esta forma incurren
en menos costos como los de local, e incluso evitan la acumulacion de inventario ya que

por medio de la licitacion se fabrica sobre pedido.

Debido a la capacidad de produccion actual de la empresa, que se encuentra entre 4000 y
6000 unidades mensuales, la empresa se encuentra en capacidad de producir para
exportacion, ya que lo minimo de mercancia sugerida es un pallet de 6080 pantalones,
gracias a este nivel de productividad se podra completar la capacidad de un pallet y poder
obtener bajos costos. También este tiempo le da a la empresa la posibilidad de crecer su
capacidad productiva para poder cumplir con la meta de exportacion propuesta y
prepararse para obtener todos los requisitos de calidad exigidos en el mercado nacional e

internacional.

La empresa debe generar un plan de trabajo para que en dos afios se encuentre
exportando y por ello se plantea actividades a realizar para continuar explorando los
mercados nacionales e internacionales. La recomendacion es concentrarse en la ventaja
competitiva del disefio y calidad del producto, en cuanto a su capacidad productiva, es
poder garantizar los tiempos de entrega con los maquiladores y empresas satélites, para
tener una capacidad de respuesta a la altura de los mercados internacionales. También
sugerimos que explore el mercado nacional como los son los colegios y jardines infantiles
gue demandan este tipo de producto, eso ayudara a aumentar su capacidad de

produccion.
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Anexos |
Matriz de seleccion de mercados

Para el desarrollo de la matriz de seleccion para cada uno de los paises se analizaron los
factores, variables y criterios acordados con el gerente de Creaciones J&D, se recolecto
informacion relevante relacionada con el proceso de exportacion de los productos de la
empresa y posteriormente se hace una calificacion de las variables de la matriz de
seleccién de mercados, para la calificacion de cada una de estas variables se daran
puntajes donde, 1 es el mas bajo (menor opcion), 3 (opcidon media) y 5 el mas alto (mejor
opcién). También hay que tener en cuanta los conceptos BAJO (pocas opciones, mayor
dificulta 0 mayores costos) MEDIO y ALTO (gran variedad opciones, menores dificultades,

menores costos)

El porcentaje que vale cada variable, cambia ya que dependiendo del empresario algunas
variables pueden valer mas que otras. Es posible que el empresario cambie el porcentaje

valor de las variables segun sus criterios

CRITERIO CALIFICACION

PAIS ALTA POSIBILIDAD 5

NEUTRO O NO APLICA 3

PAIS BAJA POSIBILIDAD 1

PAISES ECUADOR

ANO DE INFORMACION 2009

ANALISIS MERCADOS Calificac [ o

EXTERNOS ion

MONEDA 10% Dollar 5 0.88
0,

AU 20% $61.28 miles de millones ! 0,20

PIB PER CAPITA US$ 15% $4,10 3 0,75

CRECIMIENTODELPIB% | 10% 2.50% 1 0,10

DEVALUACION % 10% 0.00 5 0,50

INFLACION % 10% 3,30% 3 0,30

TIPO DE CAMBIO 15% 1.00 (moneda del pais / USD$) 3 0,45

TASA DE DESEMPLEO 10% 9.80% 1 0,10
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OBJETIVOS

Permiso de trabajo, Visa de Negocios,

POBLACION 40% 13.627.650 1 0,40
IDIOMA 30% ESPANOL 5 1,50
RIESGO PAIS ( 30% cce 3 0,90
IMPORTACIONES CIF - 20% 5 1,00
2.005 USb 27,122,400
2.006 USD 65,093,760
2.007 USb 156,225024
IMPO. DESDE COLOMBIA 30% 3 0,90
2.005 USD 231.487,44
2.006 USD 486.336,77
2.007 USD 492.093,11
ANALISIS DE LA
COMPETENCIA 50% 1 0,50
INTERNACIONAL
Principales proveedores Estados Unidos, Venezuela, Espana y
(PAISES) China.
Participacion colombiana en
las importaciones (del total
de importaciones) 9%
SELECCION MERCADOS

Calificac
ion

%

Requerimientos de entrada 10% G : . 3 0,30
arantia economica.
Horas de vuelo al pais 30% Unaq hora de vuelo. 5 1,50
Costo del pasaje (1 semana) | 30% Entre U$458 y U$ 666. 3 0,90
AEROPUERTOS 10% 5 0,50
406
RUTA Vuelo Directo. 3 -
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CANALES DE

Distribucion directa, representantes

COMERCIALIZACION comerciales 3
BARRERAS 0
ARANCELARIAS 20% 0% 5 1,00
pecwp il 30% NO APLICA 5 1,50
BARRERAS NO
ARANCELARIAS- 10% N/A 5 0,50
PERMISOS SANITARIOS
OTROS IMPUESTOS 20% 1 0,20
IVA, CORPEI, FODINFA, Tasa Moder.
ACUERDOS 0
COMERCIALES 20% 1 CAN, MERCOSUR, ALADI, ALCA 5 1,00
ANALISIS MERCADOS Calificac o
OBJETIVOS ion °
PRODUCTO / SERVICIO Cai'gfac %
MARCAS EN EL MERCADO | 10% | ™Medio (Marcas de ropa para nifios 3 1.89
considerable pero no saturado )
CHRGCIE SIS, Medio ( Productos regulares sin
DISENOS Y FACTORES 20% . S S reguiar 3 1.42
DIFERENCIADORES innovacién, mas bien tradicionales)
Alto ( Buen servicio al cliente con
ZE)I(_ZIIIII(E:I'\?'?ED\I(E g ES\[;K:[I)O 10% | grandes oportunidades de mejorar el 5 2.54
servicio)
EMPAQUES ETIQUETAS 10% Medio ( Procedimientos regulares de 3 1792
empaguetados)
EMBALAJES 10% Medio (Requerimientos regulares) 3 1.68
REQUERIMIENTOS
LEGALES (REG | L
SANITARIOS A to_ (P_ocos requerimientos o
HOMOLOGAéIONES 10% procedimientos lo cual lo hace mas 5 1.56
CERTIFICACIONES ' econdémico y menos costoso)
OTROS)
ADAPTACIONES DEL 10% Alto (Mercado similar el colombiano, 5 0.65
PRODUCTO 0 no es necesario adaptaciones) '
(GO0 SR LIS REAIBI0 20% Medio (Sustitutos promedio) 3 1.29

(EXISTEN SUBSTITUTOS )

Otra
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CANALES SHllliEEE | gy
ion
PRODUCTORES O 50% Medio (Cantidades de canales de 3 168
COMPETIDORES ° distribucion medio) '
IMPORTADORES 30% Bajo (Pocos importadores) 1 0.15
MAYORISTAS 10% Medio (Hay gran ca_mtidad de canales 3 1.5
mayoristas)
MINORISTAS 10% | Medio (Numero regular de minoristas) 3 1.56
PRECIOS A
i6n
BARRERAS LEGALES 20% Alto (Pocas barreras_legales debu_jo a 5 168
tratados y preferencias arancelarias)
PUBLICO 20% Medio (Precios bajgs sin embargo 3 135
pago en ddlares)
MAYORISTAS 20% Medio (Precios regulares) 3 1.59
IMPORTADORES 20% Alto (Pre_C|os rt_egulares debido a la 3 163
poca existencia de importadores)
VENIADAS [BIE FHEBUISS Alto (Mejor precio en costos de fletes
CON LOS PROVEED. 10% jor p y 5 1.68
INTERNALES ACTUALES facilidad de procesos)
DUMPING 10% Bajo (Mercado regularizado) 1 0.56
EXPORTACIONES 30% Medio (Cantidad moderada, se utiliza 3 142
DIRECTAS 0 intermediarios ) '
EXPORTACIONES 20% Medio( Gran cantidad de 3 0.91
INDIRECTAS 0 exportaciones con este método ) '
VISITAS AL PAIS 20% Bajo (Inexperiencia en Ia_mcursmn del 1 0.78
mercado ecuatoriano)
FERIAS EN EL PAIS 15% Bajo (Poca existencia en ferias 1 0.56
especializadas en el producto)
CONTACTOS CANALES DE 15% Bajo ( Hasta ahora se estan creando 1 0.80
DISTRIBUCION 0 los contactos) '
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CRITERIO CALIFICACION

PAIS ALTA POSIBILIDAD 5
NEUTRO O NO APLICA 3
PAIS BAJA POSIBILIDAD 1

PAISES

PERU

ANO DE INFORMACION

2009

ANALISIS MERCADOS EXTERNOS

Calificac

%

|
=

MONEDA 10% Nuevo Sol (S/) 3 0,30
PIB US$ 20% $217.5 miles de millones 3 0,60
PIB PER CAPITA US$ 15% $7,600 3 0,75
CRECIMIENTO DEL PIB % 10% 7,5% 3 0,30
DEVALUACION % 10% -6,7% 5 0,50
INFLACION % 10% 3,5% 3 0,30
TIPO DE CAMBIO 15% 1 U$=3.094 (S/.) 3 0,45
TASA DE DESEMPLEO 10% 7,4% 3 0,30
POBLACION 40% 29.180.899 3 1,20
IDIOMA 30% Espaniol. (7(320230/)0,) Quechua 5 1,50
RIESGO PAIS ( 30% BBB- 3 0,90
IMPORTACIONES CIF - 20% 5 1,00

2.005 UsSD 19,140,000

2.006 USD 210,540,000

2.007 USD 2,315°940,000
IMPO. DESDE COLOMBIA 30% 3 0,90

2.005 USD 133.888,45

2.006 USD 175.399,86
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2.007 USD

ANALISIS DE LA COMPETENCIA
INTERNACIONAL

50%

Principales proveedores (PAISES)

Estados Unidos (72%),
Espafia,Canada, México, Brasil.

Participacion colombiana en las
importaciones (del total de
importaciones)

SELECCION MERCADOS
OBJETIVOS

Calificac
ion

%
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Requerimientos de entrada 10% No visa 5 0,50
Horas de vuelo al pais 30% 3 horas 5 1,50
Costo del pasaje (1 semana) 30% $1,100,000- 5 1,50
AEROPUERTOS 10% 237 3 0,30
RUTA Bogoté/ Lima 3
CANALES DE Distribucion directa e indirecta 5
COMERCIALIZACION (a través de OEM's)
BARRERAS ARANCELARIAS 20% 0% 5 1,00
REQUERIMIENTOS NORMATIVOS | 30% No aplica 5 1,90
BARRERAS NO ARANCELARIAS- .
PERMISOS SANITARIOS L No aplica 5 050
Tasas y contribuciones
OTROS IMPUESTOS 200 | _ ©speciales. Se exigen en 3 0,60
contrapartida por la prestacion
de servicios.
ACUERDOS COMERCIALES 20% CAN, ALADI 5 1,00
ANALISIS MERCADOS Calificac %
OBJETIVOS i6n 0




Calificac

PRODUCTO / SERVICIO i6n %
Bajo (Muchas marcas de ropa
MARCAS EN EL MERCADO 10% | para nifios considerable pero no 1 0.89
saturado )
_ Bajo ( Gran variedad de
CARACTERISTICAS, DISENOS Y 20% productos regulares sin 1 0.92
FACTORES DIFERENCIADORES ? innovacioén, mas bien '
tradicionales)
POLITICAS DE SERVICIO AL Alto ( Buen servicio al cliente
CLIENTE Y CALIDAD 10% | con grandes oportunidades de 5 2.54
mejorar el servicio)
EMPAQUES ETIQUETAS 10% Medio ( Procedimientos 3 1.72
regulares de empaquetados)
EMBALAJES 10% Medio (Requerimientos 3 168
regulares)
REQUERIMIENTOS LEGALES Medio (Algunos requerimientos
(REG SANITARIOS, 10% | © procedimientos lo cual lo hace 3 126
HOMOLOGACIONES, 0 mas econémico y menos '
CERTIFICACIONES, OTROS) COostos0)
Alto (Mercado similar el
ADAPTACIONES DEL PRODUCTO | 10% colombiano, no es necesario 5 0.65
adaptaciones)
glJCE[_SOT::')I'IEJI:I"\OAg ?CADO (EXErEy 20% Medio (Sustitutos promedio) 3 1.39
Otra
CANALES Calificac | o
i6n
PRODUCTORES O 504 Bajo (Grandes cantidades de 1 0.68
COMPETIDORES °| canales de distribucion medio) '
IMPORTADORES 30% Bajo (Altos importadores) 1 0.45
MAYORISTAS 10% | Medio (Hay gran cantidad de 3 1.25
canales mayoristas)
MINORISTAS Qoo  Medio (Numero regular de 3 1.26
minoristas)
PRECIOS CETEEE || g
i6n
Alto (Pocas barreras legales
BARRERAS LEGALES 20% | debido a tratados y preferencias 5 1.68
arancelarias)
PUBLICO 20% Medio (Precios bajgs sin 3 135
embargo pago en doélares)
MAYORISTAS 20% Medio (Precios regulares) 3 1.59
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Medio (Precios regulares

Medio (Cantidad moderada, se

IMPORTADORES 20% | debido a la poca existencia de 3 1.63
importadores)

VENIZRIASIEIE HEEUISS GOl OIS Alto (Mejor precio en costos de

PROVEED. INTERNALES 10% fletes y facilidad de procesos) 5 1.68

ACTUALES

DUMPING 10% Bajo (Mercado regularizado) 1 0.56

MONEDA

EXPORTACIONES DIRECTAS 30% S o 3 1.42
utiliza intermediarios )
Medio( Gran cantidad de
EXPORTACIONES INDIRECTAS 20% | exportaciones con este método 3 0.91
)
Bajo (Inexperiencia en la
VISITAS AL PAIS 20% incursion del mercado 1 0.78
ecuatoriano)
FERIAS EN EL PAIS 15% Bajo (I_Do_ca existencia en ferias 1 0.56
especializadas en el producto)
CONTACTOS CANALES DE 15% Bajo ( Hasta ahora se estan 1 0.80
DISTRIBUCION 0 creando los contactos) '
CRITERIO CALIFICACION
PAIS ALTA POSIBILIDAD 5
NEUTRO O NO APLICA 3
PAIS BAJA POSIBILIDAD 1
PAISES BOLIVIA
ANO DE INFORMACION 2009
ANALISIS MERCADOS Califica %
EXTERNOS cion °

Bolivar )
PIB US$ 20% 335 US$ miles de millones 3 0,60
PIB PER CAPITA US$ 25% 12.800 US$ 3 0,75
CRECIMIENTO DEL PIB % 10% 8.3% a 2007 3 0,30
DEVALUACION % 10% 0.06 3 0,30
INFLACION % 10% 17.00 % 1 0,10
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TIPO DE CAMBIO

| 15% |

1US$=2,15Bs

045 |

TASA DE DESEMPLEO

9.1%

POBLACION 40% 26.023.528 A 2007 3 1,20
IDIOMA 30% ESPAROL 5 1,50
RIESGO PAIS ( 30% BB- 3 0,90
IMPORTACIONES CIF - 20% 5 1,00
2.009 USD 53,098,500
2.008 USD 345,140,250
2.007 USD 2,243°411,625
IMPO. DESDE COLOMBIA 30% 3 0,90
2.009 USD 486.336,77
2.008 USD 492.093,11
2.007 USD
ANALISIS DE LA
COMPETENCIA 50% 3 1,50
INTERNACIONAL
Principales proveedores
(PAISES) Brasil 30%
Participacion colombiana en las
importaciones (del total de
imgortaciones)( 211.000 US$ en 2004 equivale al
0.25% del total
SELECCION MERCADOS Califica | o,
OBJETIVOS cion 0

12 Aeropuertos Internacionales

Requerimientos de entrada 10% No visa 5 0,50
Horas de vuelo al pais 30% Dos horas 5 1,50
Costo del pasaje (1 semana) 30% $1.142.000 5 1,50
AEROPUERTOS 10% 1 0,10
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RUTA 5
CANALES DE Distribucion directa, representantes 3
COMERCIALIZACION comerciales

BARRERAS ARANCELARIAS 20% 0% 5 1,00
REQUERIMIENTOS 0 i
NORMATIVOS 30% NO APLICA
BARRERAS NO
ARANCELARIAS- PERMISOS 10% N/A 1 0,10
SANITARIOS
OTROS IMPUESTOS 20% IVA, TSA 3 0,60
ACUERDOS COMERCIALES 20% 5 1,00
CAN, MERCOSUR
ANALISIS MERCADOS Califica o
OBJETIVOS cion °
PRODUCTO / SERVICIO Califica |
cion
MARCAS EN EL MERCADO 109 | Alto(Pocas ik de ropa para 5 | 1.5
CHRGCIE SIS, Medio ( Productos regulares sin
DISENOS Y FACTORES 20% | . 3 S reguiar 3 1.42
DIFERENCIADORES innovacién, mas bien tradicionales)
Alto ( Buen servicio al cliente con
(P:E)III‘:_ILI.IC.:; 3 (EZ)EL?SEE)/ (Ele Ak 10% | grandes oportunidades de mejorar el 5 2.54
servicio)
EMPAQUES ETIQUETAS 10% Medio ( Procedimientos regulares de 3 1792
empaguetados)
EMBALAJES 10% | Medio (Requerimientos regulares) 3 1.68
REQUERIMIENTOS LEGALES o
(REG SANITARIOS Alto (Pocos requerimientos o
HOMOLOGACIONE'S 10% procedimie_ntos lo cual lo hace mas 5 1.56
CERTIFICACIONES. 'OTROS) econémico y menos costoso)
ADAPTACIONES DEL 10% Alto (Mercado similar el colombiano, 5 0.65
PRODUCTO 0 no es necesario adaptaciones) '
EI:EI)C(:ILSQI'EDIE LSMIE?%?B‘?OS ) 20% Medio (Sustitutos promedio) 3 1.89
Otra 0
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Califica |
CANALES ci6n %
PRODUCTORES O 50% Medio (Cantidades de canales de 3 1.68
COMPETIDORES distribucién medio) '
IMPORTADORES 30% Bajo (Mucgos importadores) 1 0.15
MAYORISTAS 10% Bajo (Hay gran car_1tidad de canales 1 1.5

mayoristas)
MINORISTAS 10 Medio (NL_Jme_ro regular de 3 156
% minoristas)

Califica |

PRECIOS cién %
Alto (Pocas barreras legales debido
BARRERAS LEGALES 20% a tratados y preferencias 5 1.68
arancelarias)
PUBLICO 20% Medio (Precios bajgs sin embargo 3 135
pago en ddlares)
MAYORISTAS 20% Medio (Precios regulares) 3 1.59
IMPORTADORES 20% Bajo (Prgmos _regule_lres debido a la 1 163
alta existencia de importadores)

VENIDAS [BIE [FLEVIES (S0l Medio (Costos de fletes y de
LOS PROVEED. INTERNALES 10% €sy 3 1.18
ACTUALES procesos lardos por medio de Peru)
DUMPING 10% Bajo (Mercado regularizado) 1 0.56

EXPORTACIONES DIRECTAS | 309 | B0 (Cantidad moderada, se utiliza |\ ;| 4 45
intermediarios )
EXPORTACIONES 20 Medio( Gran cantidad de 3 0.91
INDIRECTAS 0 exportaciones con este método ) '
VISITAS AL PAIS 20% Bajo (Inexperiencia en Ia_|ncurS|on 1 0.78
del mercado ecuatoriano)
FERIAS EN EL PAIS 1505 |  Balo (Poca existencia en ferias 1 0.56
especializadas en el producto)
CONTACTOS CANALES DE 15% Bajo ( Hasta ahora se estan creando 1 0.80
DISTRIBUCION 0 los contactos) '
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Anexos Il
CERTIFICADO CAMARA DE COMERCIO

*01 *

(1

CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA

SEDE CEDRITOS

26 DE MAYO DE 2010 HORA 10:19:22

R028470253 PAGINA: 1 de 1
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* EN JUNIO DE ESTE ANO SE ELEGIRAN JUNTA DIRECTIVA Y REVISOR FISCAL *
* DE LA CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA. LAS INSCRIPCIONES DE *
* CANDIDATOS DEBEN HACERSE EN LA PRIMERA QUINCENA DE MAYO. *
* PARA INFORMACION DETALLADA DIRIGIRSE A LA SEDE PRINCIPAL, QUINTO *
* PISO, O COMUNICARSE AL SIGUIENTE TELEFONO: 5941000 EXTENSION 2899.%*
* *
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CERTIFICADO DE MATRICULA DE PERSONA NATURAL
LA CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA, CON FUNDAMENTO EN LAS MATRICULAS E
INSCRIPCIONES DEL REGISTRO MERCANTIL

CERTIFICA:
NOMBRE : BARRERA ORJUELA YOLANDA
C.C. : 41747728
N.I.T. : 41747728-9
CERTIFICA:
MATRICULA NO : 01066463 DEL 13 DE FEBRERO DE 2001
CERTIFICA:

DIRECCION DE NOTIFICACION JUDICIAL : CL 162 NO. 18A-95 P 3
MUNICIPIO : BOGOTA D.C.
EMAIL NOTIFICACION JUDICIAL : MILAUSON@YAHOO.COM
DIRECCION COMERCIAL : CL 162 NO. 18A-95 P 3
MUNICIPIO : BOGOTA D.C.
EMAIL COMERCIAL: MILAUSON@YAHOO.COM
CERTIFICA:
RENOVACION DE LA MATRICULA : EL 26 DE MAYO DE 2010
ULTIMO ANO RENOVADO : 2010
TOTAL ACTIVOS : O
TOTAL ACTIVOS SIN AJUSTES POR INFLACION : 639,819,392
ACTIVIDAD ECONOMICA : FABRICACION PRENDAS DE VESTIR, EXCEPTO PRENDAS
DE PIEL / ARRENDAMIENTOS
CERTIFICA:
PROPIETARIO DE LOS SIGUIENTES ESTABLECIMIENTOS DE COMERCIO
NOMBRE : CREACIONES J & D
DIRECCION COMERCIAL : CL 162 NO. 18A-95 P 3
MUNICIPIO : BOGOTA D.C.
MATRICULA NO : 01066465 DE 13 DE FEBRERO DE 2001
RENOVACION DE LA MATRICULA : EL 26 DE MAYO DE 2010
ULTIMO ANO RENOVADO : 2010
e Y
CERTIFICA:
LA INFORMACION ANTERIOR HA SIDO TOMADA DIRECTAMENTE DEL FORMULARIO DE
MATRICULA DILIGENCIADO POR EL COMERCIANTE.

DE CONFORMIDAD CON LO ESTABLECIDO POR LA LEY 962 DE 2005, LOS ACTOS DE
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