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GLOSARIO 

Actividades: Son las tareas que deben ejecutarse para llegar en conjunto a Un fin 

preestablecido (objetivo deseado).Un aspecto fundamental en todo proyecto es el 

orden en el cual se realizan las actividades y para determinar la secuencia lógica 

de las actividades se debe establecer el método, el tiempo y el costo de cada 

operación. 

Comercio exterior: Conjunto de transacciones comerciales que se dedica a 

exportar los productos que se fabrican en un lugal a O(rOS países ya importar los 

productos que se fabrican en otros países para venderlos en aquí. 

Exportación: En economía, una exportación es cualquier bien O servicio enviado 

a otro país, provincia, pueblo u otra parte del mundo, generalmente para su 

intercambio, venta O incrementar los servicios locales. Los productos O servicios 

de exportación son suministrados: a consumidores extranjeros por productores 

nacionales 

Investigación: Es Un método para recopilar, analizar e informar los hallazgos 

relacionados con una situación específica en el mercado. Se utiliza para poder 

tomar decisiones sobre la introducción al mercado de un nuevo producto O 

servicio, los canales de distribución más apropiados para el producto y los 

cambios en las estrategias de promoción y publicidad.



Una investigación de mercado refleja los cambios en la conducta del consumidor, 

los cambios en los hábitos de compra y la opinión de los consumidores. 

El objetivo de toda investigación es obtener datos importantes sobre nuestro 

mercado y la competencia, los cuales servirán de guía para la toma de decisiones. 

No se debe limitar el proceso de investigación únicamente al momento en que se 

inicia un nuevo negocio. Por el contrario, debe convertirse en una actividad 

continua. 

La investigación de mercado involucra el uso de varios instrumentos para analizar 

las tendencias del consumidor. Algunos de estos instrumentos incluyen: 

encuestas, estudios estadísticos, observación, entrevista y grupos focales. La 

investigación nos provee información sobre el perfil de nuestros clientes, 

incluyendo sus datos demográficos y psicológicos. Estos datos son características 

específicas de nuestro grupo objeto, necesarias para desarrollar un buen plan de 

mercadeo dirigido a nuestro público primario. 

Marca: Una marca es un signo distintivo que indica que ciertos bienes o servicios 

han sido producidos o proporcionados por una persona o empresa determinada. 

Su origen se remonta a la antigúedad, cuando los artesanos reproducían sus 

firmas o "marcas" en sus productos utilitarios o artísticos. A lo largo de los años, 

estas marcas han evolucionado hasta configurar el actual sistema de registro y 

protección de marcas. El sistema ayuda a los consumidores a identificar y comprar



un producto o servicio que, por su carácter y calidad, indicados por su marca 

única, se adecua a sus necesidades. 

Oferta exportable: Excedente de la producción en un país que puede por tanto se 

ofertado a consumidores en el exterior. 

Proyecto: Un proyecto es esencialmente un conjunto de actividades 

interrelacionadas, con un inicio y una finalización definida, que utiliza recursos 

limitados para lograr un objetivo deseado. Los dos elementos básicos que incluye 

esta definición son: las actividades y los recursos. Independientemente de su 

complejidad, característicamente todo proyecto reúne la mayoría de los siguientes 

criterios: 

4 Tener un principio y un fin. 

Tener un calendario definido de ejecución. 

Plantearse de una sola vez. 

Constar de una sucesión de actividades O de fases. 
+
4
 

+
+
 

Agrupar personas en función de las necesidades específicas de cada 

actividad. 

1 Contar con los recursos necesarios para desenvolver las actividades. 

Recursos: Son los elementos utilizados para poder realizar la ejecución de cada 

una de las tareas. En cuanto al objetivo del proyecto, este puede ser sencillo y no 

demandar ni muchas tareas ni demasiados recursos, O por el contrario, puede ser 

complejo y exigir múltiples actividades y una gran cantidad de recursos para poder 

alcanzarlo.



INTRODUCCION 

En términos económicos a la hora de hablar de exportación, se habla del 

envió de cualquier bien o servicio a otro país u otra parte del mundo, 

generalmente para su intercambio o venta. Desde este punto de vista nació la 

incertidumbre si una empresa de origen Santandereano con miras a olras 

fronteras, podría con sus productos llegar a tener alguna demanda y podían 

ser competitivos, a la vez de aprovechar la capacidad tanto intelectual, 

2conómica y empresarial que estaba en desuso y de esta forma 

potencializarla para lucro y provecho de la misma. Lo anterior lo hace ser un 

caso interesante y muy práctico el cual podría llegar a ser lucrativo, lo cual 

hizo que captara la atención para hacer de esto toda una tesis de grado. 

Este es el caso de la empresa Santandereana Esperanza Cáceres de Rey la 

cual es una empresa que se dedica a la actividad de diseñar y confeccionar 

prendas para vestir. Esta empresa observó el fenómeno que existe de 

repoblamiento que se está presentando en este país, observándose que este 

país está dando acogida a parejas jóvenes que poblaran este vasto país, se 

detuvieron a observar que a pesar de que la población de este país no sea 

muy numerosa, el numero de infantes iba en aumento, por tal motivo se 

interesaron en observar que tan viable seria exportar ropa de bebe a este 

país, puesto que las exportaciones en Canadá en el año 2005, fueron de 

364.800.000.000 de dólares, lo cual hace a este un país atractivo para 

incursionar, pero antes de esto vieron la necesidad de investigar los distintos 

tópicos para ir sobre seguro en una posible negociación con este país. 

15



Para llevar esto a cabo primero se plantearan unos objetivos muy claros con 

los cuales partiremos esta investigación, seguido de un estudio que permitiera 

conocer que se debe tener en cuenta a la hora de exportar, en términos 

documentación, registros, exigencias, barreras arancelarias como no 

arancelarias. 

En este proyecto también se analizara la competencia del mercado 

canadiense, con lo cual se establecerá que herramientas se deben usar para 

incursionar en este mercado y que tan viable o no se hace este proceso de 

exportación, para el mercado colombiano, especificamente para la empresa 

Esperanza Cáceres de Rey y su referencia 821 de la marca Bebitos, que 

corresponde a un Kit de primer día para bebe, que contiene 13 prendas 

(Pañalera, buzo, camisa, camisilla, pantalón, pijama, mameluco, babero, ñaler 
(Lario iaa, LL 

limpia babitas, gorro, manoplas, toalla y cobija). 

Este estudio finalmente pretende servir de guía a las empresas colombianas 

de ropa para bebe en el proceso de exportación, para que fortalezcan y 

implementen nuevos conocimientos y sean más precisos y certeros a la hora 

de exportar hacia Canadá. 

16



1. GENERALIDADES DE LA EMPRESA 

4.1, ACTIVIDAD ECONÓMICA 

La fábrica de Esperanza Cáceres de Rey, fue creada en el año 2.000, en la 

ciudad de Bucaramanga, con el objeto de fabricar y comercializar productos 

de línea infantil en tejido plano y de punto. Manejamos telas 100% algodón, 

con el fin de brindar productos acorde a nuestro mercado. 

4.2. NÚMERO DE EMPLEADOS 

Actualmente la fábrica emplea directamente a 20 personas y da trabajo a 

otras 40 de forma indirecta en las diferentes áreas de diseño, corte, 

confección, terminados, bodega y administración; interactúan para ofrecer 

excelentes productos y servicios. 

1.3. PROCESO PRODUCTIVO 

Contamos con una capacidad de producción de 72.000 prendas anuales en 

las distintas referencias. Realizamos nuestro proceso productivo en nuestra 

planta donde un grupo humano de alto nivel, ensambla las prendas con 

insumos de la mejor calidad. 

17



  
1.4. MISION 

Satisfacer las necesidades de vestir de las personas de ambos sexos 

principalmente desde la etapa del nacimiento hasta la etapa de la 

adolescencia. 

Nuestros productos están enfocados en dos líneas; una para bebe y otra 

infantil, brindando siempre a nuestros clientes accesoria en diseño, patronaje, 

materia prima e insumos, además de una constante comunicación. 

Llegar a nuestro cliente principal por intermedio de canales de distribución 

que nos aseguren satisfacción y puntualidad en la entrega, o también por 

intermedio de puntos de venta, garantizando un excelente servicio y 

accesoria a la hora de la compra. 

1.5. VISION 

Dentro de quince años ser reconocida internacional como nacionalmente por 

diseñar y confeccionar prendas con el más alto grado de estilo, estando a la 

vanguardia con los altos estándares de calidad y diseño que requieren los 

consumidores y el mercado en general. 

18



2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

Desde su nacimiento en el año 2000, la empresa de confecciones Esperanza 

Cáceres de Rey ha venido trabajando arduamente por tener los diseños más 

actualizados, una mano de obra mejor calificada y los procesos productivos 

con alto grado de tecnificación para poder brindar a los consumidores las 

mejores prendas de vestir para bebe. Esta empresa cuenta con cuatro 

marcas para ropa de bebe, niño, niña y dama; las cuales se identifican con 

los nombres: 

Bebitos: Ropa para Bebe 

Piti Sport: Ropa para nino 

Panchis: Ropa para niña 

Silvia Rey: Dama 

Esta empresa ha venido creciendo a lo largo de estos años y vislumbra la 

oportunidad de exportar sus productos al mercado Canadiense en la línea 

para bebes, pues se observa que este es un mercado muy atractivo por 

brindar oportunidades de comercio a mediano y largo plazo, y así no lo 

confirma las cifras de importación de Canadá para este tipo de prenda para 

vestir. Ya que pasó en el año 2002 de importar U$ 470 millones de Dólares a 

U$ 705 millones de Dólares en 2003 y US$ 1049 millones de Dólares en el 

2004*, esto señala un incremento promedio del 33% año a año, lo cual 

muestra un crecimiento sostenido de una tercera parte por año, de ¡igual 

forma por ser un país que a pesar de tener una tasa de natalidad baja (10,78 

nacimientos/1.000 habitantes - 2006 est a el consumidor canadiense destina 

  

“Pagina web de Proexport, sección Colombia Exporta 

http://www.proexport.com.cofintelexporl/aplicac
ion/frames.asp?origenadmin=expcoladmín 

? Pagina Web de Index Mundi, Tasa Natalidad de Canada - 2006 

htto://www.indexmundi.com/es/canada/tasa de natalidad.html 
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en promedio el 4.2% del total de los gastos de vivienda en vestuario. Lo cual 

hace a este mercado una opción interesante para estudiar la posibilidad de 

exportar pijamas para bebe en algodón marca Bebitos y de este modo 

establecer e identificar condiciones, reglamentaciones, procesos y actividades 

que se deben tener en cuenta a la hora de exportar desde Bucaramanga, 

Colombia hacia este país de Norte América. 

Para este proceso que es objeto de estudio se cuenta con una empresa que 

en este momento trabaja con un 50% de su capacidad instalada, además 

cuenta con excelente capacidad productiva en maquinaria, mano de obra e 

infraestructura. Canadá es un mercado atractivo para la empresa ya que 

exploratoriamente se observó que posee muy buenos clientes los Cuales 

pagan a alraclivos precios, en plazos corlos que le permitirían a la empresa 

mantener funcionamientos constantes en sus operaciones manufactureras. 

involucrando todas las variables anteriormente mencionadas, se quiere 

evaluar 

¿Qué tan viable es el proceso de exportación al mercado Canadiense de 

la Ropa para Bebe en Algodón marca Bebitos? 

20



3. ANTECEDENTES 

Haciendo una revisión bibliográfica se encontraron los siguientes estudios: 

Tesis de Grado 

+ Plan de marketing internacional para posicionar los productos del 

sector confecciones - camisetas 100% algodón del departamento del 

Tolima - Colombia en el mercado panameño, 2006. 

4 Estudio sobre la capacidad de acceso a los mercados internacionales 

de siete empresas del sector confecciones de la ciudad de Ibagué. 

+ Oportunidades de mercado — Canadá -— Vestuario para bebes, 

Proexport. 

»L Macrorueda para Exportar a Canadá y EE.UU 

El evento se realizará en Cartagena bajo el auspicio del Ministerio de 

Comercio, Industria y Turismo y Proexport, y está dirigido a empresarios del 

sector agrícola, flores, alimentos procesados, textiles, confecciones, cuero 

calzado y sus manufacturas, autopartes y software, entre otros. 
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Luis Guillermo plata, presidente de proexport, asegura que además de 

beneficiarse del acuerdo de preferencias arancelarias para la erradicación de 

la droga —atpdea- los empresarios pueden acceder al mercado canadiense 

gracias al sistema generalizado de preferencias —sgp-. Por lo menos 200 

empresas de Canadá y estados unidos tendrán la oportunidad de realizar 

contactos efectivos. 

Principales aspectos de la relación comercial entre Colombia y Canadá 

Para el año 2004 se espera que con una economía en crecimiento en 

Estados Unidos y un crecimiento sostenido de la demanda local, la economía 

canadiense tenga un comportamiento positivo. La única dificultad que se 

prevé es que el crecimiento se vea frenado por la reevaluación del dólar 

canadiense que se está presentando. Se espera que el PIB crezca en 2.7% 

canzará 1.8%.   en 2004, mientras que se estima que la inflación a 

Con respecto al sector externo, los beneficios que podría generar la 

recuperación económica de Estados Unidos no se verán reflejados en la 

economía mientras que se mantenga la reevaluación del dólar canadiense. El 

déficit en el sector de servicios se ampliará, reflejando en parte el interés 

creciente de los canadienses en viajar. Se estima que el superávit en cuenta 

corriente disminuirá en US$ 13.9 billones de dólares en 2004. 
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4. JUSTIFICACIÓN 

Un factor importante para examinar el proceso de importación de Ropa para 

bebe por parte de Canadá es la balanza comercial negativa, la cual se 

presenta porque las importaciones sobrepasan en forma importante a las 

importaciones. Para el rubro de vestuario infantil se aprecia que las 

exportaciones registran un incremento entre 1999 y 2000 para luego caer y 

registrar montos inferiores hasta 2004, 

Si se hace un avistamiento del mercado de las confecciones se encuentra 

algunas características notables y repetitivas en muchas de la compañías 

que trabajan en este renglón, ya que la mayoría de estas afrontan problemas 

por la saturación del mercado interno y mirar a Canadá es una opción 

interesante ya que este mercado es altamente dependiente de todas las 

importaciones, especialmente las que se hacen de telas e insumos, ya que 

estos productos están sujetos a aranceles y a una legislación en cuanto leyes 

laborales, esto hace que el salario mínimo influya en que el precio de las 

prendas de vestir fabricadas en Canadá sea mas alto que aquellos productos 

importados y manufacturados en países en donde los costos de producción 

son bastante inferiores; por este motivo se encuentra una gran oferta de 

productos importados hacia Canadá. Lo anterior se traduce en que el 

mercado interno presenta una baja producción de vestuario que alcanza una 

disminución promedio por año del 2.84% por año entre 1999 y 2003; y las 

importaciones han crecido en un 8.84% entre este mismo periodo”. 

Una medida que favorece las exportaciones hacia Canadá es la eliminación 

de las cuotas de internación de prendas de vestuario a Canadá, las cuales las 

eliminaron el 1 de Enero de 2005, disminuyendo de esta forma las barreras 

  

S Oportunidades de mercado, Estudio de mercado — Canadá, página 3 
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de entrada a este país, favoreciendo procedimientos de exportación hacia 

dicho país en este sector de vestuario. 

Cabe resaltar que estos cambios que se han dado últimamente han 

repercutido en que las importaciones de este país aumenten, ubicando a los 

proveedores de este mercado para esta posición arancelaria a países como 

China, Costa Rica, India, México y Pakistán. La situación actual muestra que 

China es un país que sencillamente esta dominando el mercado mundial en 

este y otros sectores. China participa con el 63% de las importaciones de 

Canadá en este producto, mientras países como Costa Rica y México 

participación con el 14% y 4% respectivamente”. Lo cual ubica en un buen 

punto de partida a Colombia, país que no ha tenido exportaciones hacia el 

mercado Canadiense en este producto; con posibilidades de llegar a este 

mercado y consolidarse con algún porcentaje de la participación que tienen 

estos países de Centro América el cual corresponde al 18% de las 

importaciones totales de Canadá en esa línea. Hablar de México y Costa Rica 

es mencionar que tienen unas características similares a las de Colombia en 

procesos de fabricación de vestuario, permitiendo que sea posible el estudio 

para ingresar a este mercado, evaluando todas las variables que este 

proceso involucra, resaltando la variable de la competencia. 

  

4 Pagina Web Proexport, 

http://www.proexport.com.co/intelexport/aplicacion/frames.asp?orig
enadmin=expcoladmi 
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ds OBJETIVOS 

5.1. . OBJETIVO GENERAL 

Definir cuál es el proceso exportador que se debe realizar para introducir las 

prendas de vestir de algodón para bebes al mercado Canadiense teniendo en 

cuenta fortalezas y debilidades de la industria local e internacional para 

realizar este procedimiento. 

Ds . OBJETIVOS ESPECIFICOS 

Describir el comportamiento del mercado de ropa para bebe en 

Canadá. 

Identificar qué falencias presenta los actuales proveedores de ropa 

para bebe en el mercado Canadiense. 

Determinar los canales de distribución más adecuados para el ingreso 

de la ropa para bebe a Canadá. 

Averiguar cuáles son las fortalezas y debilidades del mercado 

canadiense para este producto. 

Indagar sobre las barreras no arancelarias y las exigencias del 

producto al mercado Canadiense. 

Conceptualizar los requerimientos en Distribución Física Internacional 

para el proceso de exportación de la ropa para bebe. 
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6. MARCO TEORICO 

6.1. INCOTERMS 

Incoterms Son términos de negociación Internacional que se utilizan en el 

intercambio de productos entre países de todo el mundo. Estos términos 

facilitan la gestión de toda operación en comercio internacional, delimitando 

claramente las obligaciones de las partes y precisando unas reglas 

internacionales para la interpretación de los términos comerciales mas 

utilizados. La idea de lograr un lenguaje internacional para los términos 

comerciales, nació en 1919. Se han modificado en la medida que el comercio 

y el transporte ha evolucionado. En el curso de su historia la Cámara de 

Comercio Internacional ha efectuado siete ajustes, el último de ellos en el año 

2000. En estos ya se contemplan las transacciones comerciales a través de la 

comunicación electrónica. 

Los Incoterms regulan cuatro grandes problemas que soporta toda 

transacción comercial: 

1. La entrega de la Mercancía 

2. Transferencia de Riesgos 

3. Distribución de Gastos 

4. Trámites documentales 

De esta forma, en caso de conflicto quedan claramente establecidas las 

responsabilidades y obligaciones de las partes que intervienen en la 

operación. 
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Estas reglas son de aceptación voluntaria por cada una de las partes y 

pueden ser incluidas en el contrato de compraventa internacional.? 

A continuación una breve mención de algunos de los más utilizados para este 

el proceso de exportación a Canadá: 

6.2. EXW - EX WORKS - EN FÁBRICA 

Se aplica en operaciones en las que el vendedor (exportador) cumple con la 

responsabilidad de entrega cuando ha puesto la mercancía, en su 

establecimiento (p.e., fábrica, taller, almacén, etc.) a disposición del 

comprador (importador), sin despacharla para la exportación ni efectuar la 

carga en el vehículo proporcionado por el comprador, concluyendo sus 

obligaciones. 

Entonces el comprador (importador) debe soportar todos los gastos y riesgos 

de tomar la mercancía en el domicilio del vendedor (exportador) hasta el 

destino deseado. 

6.3. FOB - FREE ON BOARD - FRANCO A BORDO 

El vendedor cumple su responsabilidad de entregar la mercancía hasta 

cuando esta sobrepasa la borda del buque, en el puerto de embarque 

convenido y sin el pago del flete. 

El vendedor está obligado a despachar la mercancía en aduana de 

exportación. 

  

, http://www.proexport.com.co/VBeContentlogistica/New
sDetail.asp?ID=13778/DCompany=8 
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Este término solo puede usarse para transporte por mar o por vías 

navegables interiores. 

6.4. FCA - FREE CARRIER - FRANCO TRANSPORTISTA 

Significa que el vendedor cumple con su obligación de entrega de la 

mercancía cuando la pone a disposición del transportista principal contratado 

por el comprador en el punto acordado. El exportador de efectuar el despacho 

de exportación de la mercancía. 

6.5. CIF - COST, INSURANCE AND FREIGHT - COSTE, SEGURO Y FLETE 

El vendedor cumple con su obligación cuando la mercancía sobrepasa la 

borda del buque en el puerto de embarque convenido. 

El vendedor debe pagar todos los costos de flete, seguro, gastos de 

exportación, despacho aduanero y todos los costos necesarios para llevar la 

mercancía al puerto de destino convenido. 

El vendedor sólo está obligado a conseguir un seguro con cobertura mínima, 

a favor del comprador hasta el puerto de destino convenido. 

En cuanto a los riesgos son responsabilidad del importador en el momento en 

que la mercancía traspase la borda del buque, no obstante los riesgos de 

transporte están cubiertos por una póliza de seguros que habrá contratado el 

exportador a beneficio del importador, quien como asegurado en caso de 

pérdida o deterioro de la mercancía reclamará directamente a la compañía 

aseguradora. 
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Este término solo puede usarse para transporte marítimo O fluvial. 

6.6. DDP - DELIVERY DUTY PAID - ENTREGADA DERECHOS PAGADOS 

El vendedor realiza la entrega de la mercancía al comprador, ya despachada 

de exportación e importación con todos los costos pagos pero sin efectuar la 

descarga de los medios de transporte en el lugar de destino acordado en el 

país importador. 

Adicionalmente el vendedor debe cubrir con todos los costos y riesgos 

incluyendo los impuestos del país importador, este término es usado en 

cualquier modo de transporte. 

6.7. GUÍA EXPORTABLE PARA CANADÁ 

Es un documento el cual hace Un panorama del ambiente político y 

económico de Canadá, haciendo una descripción de la geografía, población, 

entre otros aspectos tales como: comercio exterior, acuerdos comerciales, 

regulaciones Y normas ambientales, restricciones Y requerimientos 

especiales, derechos de propiedad industrial, mercadeo de productos y 

servicios, forma de organización de los negocios, ley de inversión extranjera, 

financiamiento de negocios extranjeros, legislación laboral, logística Y 

transporte, cultura de negocios, procesos de inmigración de los empresarios 

viajes de negocios. Haciendo una descripción general a grandes rasgos de 

todos los aspectos que se deben tener en cuenta a la hora de iniciar el 

proceso de exportación hasta este país. 
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6.8. EXIGENCIAS DE ENTRADA DE UN PRODUCTO 

Los países exigen requisitos para la entrada de productos, como son las 

licencias, certificaciones y registros. Cada país exige cumplir unos requisitos 

impuestos para la entrada de los productos. 

- Aranceles y otras tarifas 

- Restricciones a la importación, licencias previas, contingentes o cuotas 

de importación. 

Requerimientos técnicos del producto y del empaque. 

- Requisitos fitosanitarios, certificaciones y registros ecológicos. 

- Legalización de registro de produclos, marcas y palenles. 

Analice el régimen de importación de los países pre-seleccionados. 

Puede ser oportuno evitar aquellos con restricciones a las 

importaciones y con severos controles de cambios. 

6.9. DISTRIBUCIÓN FÍSICA INTERNACIONAL. 

La Distribución Física tiene por finalidad descubrir la solución más 

satisfactoria para llevar la cantidad correcta de producto desde su origen al 

lugar adecuado, en el tiempo necesario y al mínimo costo posible, compatible 

con la estrategia de servicio requerida. 

El sistema de Distribución Física trata todo lo relacionado con el movimiento 

del producto desde el productor hasta el usuario final, incluyendo las etapas 

correspondientes a depósitos regionales o terminales y/o canales indirectos 

utilizados. 
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6.10. ESTABLECIMIENTO DEL PRECIO DE EXPORTACIÓN 

La estimación del precio de exportación es el resultado de un proceso de 

análisis de diferentes variables como: costos de producción; costos de 

distribución internacional, de promoción, y comercialización en general. 

Si bien el precio de venta del producto en el mercado internacional tiene una 

base contable cierta, no es la única que lo sustenta, sino que actúa de forma 

integrada con otros factores externos a la empresa, como por ejemplo: 

necesidad del cliente en tamaño, frecuencia de las compras, plazos y lugar de 

entrega, moneda de negociación, competencia doméstica e internacional del 

producto, y los instrumentos de competitividad como pueden ser el empleo de 

zonas francas, la utilización, los acuerdos comerciales o los incentivos que 

puedan existir para las exportaciones, entre otros. 

Para que el precio del producto resulte competitivo, resulta conveniente 

contratar especialistas o auditorias en costo. 

Existe un sinnúmero de escritos relacionados con los conceptos y métodos 

para estimar tanto los costos, puntos de equilibrio y precios de exportación. 

Como orientación básica para la estructuración del precio de exportación se 

presenta una relación de los principales componentes de costo que deben 

considerarse para estimar el precio mínimo de exportación. 

3]
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6.12. REGISTRO DE MARCA EN COLOMBIA 

6.124. TRAMITE DE REGISTRO DE MARCA 

6.12.1.1. Qué es y para que sirve 

El registro de una marca o de un lema es un derecho que otorga la 

Superintendencia de industria y Comercio al titular, bien sea este una persona 

natural o jurídica, para que pueda hacer uso comercial de los mismos de 

manera exclusiva. 

Igualmente, el registro permite al titular actuar contra terceros en caso de que 

se utilice sin su consentimiento. 

Una vez concedida la marca, su uso exclusivo se autoriza por diez años y es 

renovable por periodos idénticos. 

Los lemas comerciales solo pueden solicitarse asociados a una marca ya 

registrada o solicitada con anterioridad y su vigencia está sujeta a la de dicho 

signo. 

Se recomienda al usuario asegurarse de que la marca o el lema no hayan 

sido registrados o solicitados por otra persona mediante la solicitud de los 

antecedentes marcarios y/o la certificación marcaria. 
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Estas búsquedas se efectúan en la clase correspondiente de productos y/o 

servicios de acuerdo con la “Clasificación Internacional de Niza “, documento 

  que puede ser consultado en www.siC.gOv.CO 

En caso de querer registrarse una marca O lema comercial para identificar 

servicios y/o productos de distinta clase, deben presentarse tantas solicitudes 

como clases que deseen ampararse. 

6.12.1.2. Conceptos 

Marca es “todo signo perceptible capaz de 

productos o servicios producidos o comercializados por una persona de los 

productos o servicios idénticos O similares de otra persona” ( Decisión 486- 

Art.134 ). 

Los tipos de marca más comunes son: 

e Figurativas: Integradas únicamente por una figura o un signo visual 

que se caracteriza por su configuración o forma particular. 

. Normativas: Aquellas integradas por una o mas letras, dígitos, frases O 

combinaciones de ellos que constituyen Uu conjunto legible y 

pronunciable. 

. Mixtas: Integrada por uno o varios elementos denominativos o verbales 

y uno o varios elementos figurativos en combinación. 
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El lema comercial es la “palabra, frase o leyenda utilizada como complemento 

de una marca (486-Art. 175 ), de suerte que solo tiene un contenido 

normativo. 

6.12.1.3. Requisitos y documentos necesarios para la solicitud de 

registro de marca 

o Verificación previa de consulta de nombre comercial para evitar 

problemas en el registro de marca que ya hayan sido registradas como 

nombres comerciales. La consulta se realizara en la pagina web del 

Centro de Atención Empresarial, www.sintramites.com a través del link 

de consultas de nombres y también en consultas marca. 

. Verificación previa del ANTECEDENTE MARCARIO, para lo cual se 

debe realizar una consignación por valor según la forma de la Marca ( 

Normativa, Figurativa o Mixta ) 

A nombre de: 

Cuenta N*: 050-00110-6 

Código Rentístico: 01 

Nombre cuenta: DNT: Superintendencia de Industria y Comercio. 

e Para el estudio de Antecedentes Normativos, presentar la 

consignación en el Centro de Atención Empresarial de la Cámara de 

Comercio de Bucaramanga sede Centro, primer piso en la Oficina de 

Asesoría. La respuesta se obtiene en 15 minutos que llegara al correo 

electrónico de la persona o empresa que hace la solicitud. 

e. Para el estudio del Antecedente Figurativo, presentar la consignación y 

la impresión de la figura en un tamaño de 12 x 12 cm indicando por 

medio de flechas los colores que van en cada espacio, datos de la 

persona o empresa que hace la solicitud, la respuesta será enviada a 

la dirección de domicilio del solicitante en 15 día. 
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. Presentación de la solicitud del Registro de Marca, mediante el 

diligenciamiento del Formulario único de signos distintivos 2000-01 

PETITORIO, que se adquiere en la página web de la Superintendencia 

de Industria y Comercio o en el centro de Atención Empresarial de la 

Cámara de Comercio Sede Centro, primer piso en la sección de 

fotocopias, en original. 

. Reproducción en dos hojas a color del signo cuyo registro se solicita ( 

en caso de ser mixto o figurativo ). 

. Presentación del Certificado de Existencia y Representación Legal, si 

se trata de personas jurídicas. 

. Comprobante de pago de tasa única, cancelado en cualquier sucursal 

del Banco Popular en la cuenta nacional N* 05000110-6-codigo- 

rentistico 01 a nombre de DTN-Superindustria y Comercio. Se debe 

anexar a la solicitud la copia del recibo de consignación. 

+. Enel CAE sede Centro primer piso en la oficina de Asesoría, presentar 

toda la documentación en una carpeta de color amarillo, tamaño oficio, 

acompañada de su respectivo gancho y marcada con los siguientes 

datos mínimos: nombre, y domicilio del solicitante, marca solicitada, 

clase de producto o servicio de acuerdo con la “Clasificación 

Internacional de Niza” y nombre del representante legal o apoderado. 

Cada hoja debe ir consecutivamente numerada. 

6.12.1.4. Recomendaciones 

Para quien no actúa por intermedio de abogado, es recomendable leer 

complemente la normatividad relacionada con el tema y estar atento al 

trámite, solicitando periódicamente información de manera personal o 

telefónica. La Superintendencia cumple estrictos procedimientos legalmente 

regulados y no siempre se realiza notificaciones personales de sus actos 

administrativos, 
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6.12.1.5. Contacto 

Para obtener información en Bogota D.C: 

Cra 13 N* 27-00 piso 5 Oficina de atención al Usuario. 

Para radicación en Bogota D.C: 

Carrera 13 N* 27-00 Mezanine Centro Documental 

Horario: Lunes a Viernes jornada continua de las 8:30 a las 17:00 

horas. 

Centro de llamadas: 5231131 

Linea Gratuita Nacional: 018000910165 

Fax: 3505252-3822695 

wWWW.SiC.QOV.CO 

info(Osic.gov.co 

Para obtener información y radicación en Bucaramanga: 

Centro de Atención Empresarial Cámara de Comercio de 

Bucaramanga Sede Centro 

Cra 19 N* 36-20 piso 1 

Horario de atención: Lunes a Viernes de 7:30 a.m -12 m y 2 p.m-5 p.m 

Conmutador: 6527000 

www.sintramites.com 

Normatividad relacionada con el tramite: 

Decreto 2153 de 1.992, Decisión 486 de la Comisión del Acuerdo de 

Cartagena. Circular unica N* 10 de 2.001, titulo X. 
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7. MANUAL PARA EL PROCESO EXPORTADOR A CANADA DE 

PRENDAS DE VESTIR PARA BEBES MARCA BEBITOS DE LA 

EMPRESA ESPERANZA CACERES DE REY 

7.1, CARACTERISTICAS DEL MERCADO DE ROPA INFANTIL EN 

CANADA 

Las importaciones en Canadá en los últimos años se han incrementado, 

debido a que se han eliminado cuotas progresivas que se venían aplicando a 

distintas prendas de vestir, pero desde enero de 2.002 se ha aplicado esta 

norma que excluye a las prendas de ropa infantil, lo cual ha hecho que sea 

posea un mayol atractivo para la exportación a este país del norte. 

Otro motivo por el cual se ha visto un importante incremento en las 

importaciones de este país, se debe a la también eliminación de aranceles a 

países considerados menos desarrollados desde el mes de enero de 2.003, 

entre los cuales los más beneficiados son los países asiáticos. 

Ambos factores mencionados anteriormente y combinados con el actual 

incremento de la oferta de ropa infantil importada a Canadá arrojan 

resultados negativos en la balanza comercial de este país. 

Como se puede observar en la tabla (Anexo A), las importaciones de ropa 

para bebe en algodón registran Un alza importante, mientras que las prendas 

en otras fibras no tiene Un comportamiento constante, ya que presentan alzas 

y bajas en sus precios y sin una tendencia constante en su comportamiento lo 

que las hace volátiles y poco confiables. 
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Estudiando la población total de Canadá por provincias y su incidencia en 

gastos por vestuario, se concluyo que a pesar de que la provincia que gasta 

mas dinero en Canadá en vestuario es Alberta, esta una provincia que cuenta 

con muy poca población. 

Es por esto en el momento de seleccionar una zona específica del territorio 

canadiense para exportar, no solo se necesita estudiar su incidencia a la hora 

de comprar prendas de vestir sino que también es necesario y primordial 

conocer el peso demográfico de la provincia, porque de nada vale que 

compren mucho, pero que la cantidad de consumidores sea menor, 

Es por esto que se puede concluir al ver la labla de incidencia en gastos de 

vestuario es considerable, además que la provincia que resulta mas atractiva 

a la hora de exportar es Ontario, ya que cuenta con un tercio de la población 

total (11.874.436) de Canadá y en relación a gasto de familia por vestuario es 

de 1724 ubicándose en el segundo en Canada. 

Otra provincia que a simple vista se podría considerar buen territorio para 

exporta: es Yukon, pero se cometería un grave error ya que aunque su 

población ocupa el tercer lugar en la tabla de incidencia de compra, es un 

territorio con escasez en población, lo que indica que llegaría a menor 

numero de consumidores. 

Otro dato importante que se debe tener en cuenta a la hora de estudiar las 

mejores oportunidades en el caso de efectuar una exportación, es que los 

canadienses por cada dólar gastado en vestuario el 15% corresponden a 

prendas de vestir infantil y este porcentaje va en paulatino acenso. (Ver 

anexo C). 
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7.2. CARACTERISTICA DE LA DEMANDA 

7.2.1. PERFIL DEL COMPRADOR 

La población más importante de compradores de ropa infantil se encuentra 

comprendido entre los 35 - 49 años de edad que corresponden a un 29%, 

seguido por el segmento de 50 -— 64 años con un 19 y 16% respectivamente, 

teniendo como promedio de compradores de 42.3 años. (Ver anexo D). 

La mayor parte de los compradores de ropa infantil, se ubican en hogares 

cuyo ingreso promedio anual es de mas de 50 mil dólares canadiense, puesto 

que en estos países de alto desarrollo cultural se planifica en la mayoría de 

casos una estabilidad previa antes de hacer mas numerosa la familia. 

7.2.2. PERIODOS DE COMPRA 

Consumidores: A la hora de hablar del mercado de ropa de vestir para bebe, 

se puede notar que el consumo es parejo durante todo el año, ya que al estar 

en constante crecimiento van necesitando nuevas prendas constantemente. 

Empresas importadoras: Realmente las empresas no tiene Un periodo de 

compra definido, ya que eso varía de acuerdo a las estaciones, en las 

colecciones de otoño e invierno, la temporada precisa de compra es el mes 

de febrero, mientras que para las colecciones de primavera el mes propicio es 

agosto, para las colecciones de fiesta de fin de año, las compañías realizan 

sus compras en el mes de julio. Pero para estar bien preparado, es 
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recomendable preparar la colección con 8 o 12 meses de anticipación.Para 

los exportadores colombianos es recomendable solo centrarse en colecciones 

basadas en la temporada de otoño, ya que las festividades canadienses son 

de tiempos muy cortos y para coordinar los envíos con la temporada, en 

cualquier momento se puede presentar algún problema. 

7.2.3. TENDENCIAS O GUSTOS 

De acuerdo con el rubro de ropa a estudiar, se detecto que las prendas de 

ropa para bebe son muy variadas y estas tienden a depender de factores 

como sexo, edad y época. Además es importante saber que el consumidor 

canadiense a la hora de seleccionar prendas de vestir para bebe, se fijan que 

estas sean fáciles de colocar, retirar y lavar. 

Algunas de las prendas sugeridas para niños recién nacidos hasta 24 meses 

de edad son: 

+ Pijamas- 1 pieza o dos piezas 

+ Enterizos- 1 pieza 

+ Pantalones-amplia gama-largos, cortos, jeans, tipo cargo, bragas. 

+ Camisas 

+ Polos 

+ Conjunto de 2 piezas (Pantalones- largo o corto y polo o camisa) 

+ Suéteres. 

+ Chaquetas y sacos 

+ Vestidos 

+ Faldas 
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Referente a los colores que prefieren los consumidores canadienses, en 

cuanto a ropa de bebe es apreciado mucho los coloridos, estampados y 

aplicaciones en las prendas. 

7.3. ANALISIS DE LA COMPETENCIA 

Analizando las importaciones totales en la posición arancelaria 620920 en 

Canadá (Prendas y complementos de vestir de algodón, para bebes), se 

puede observar que existen 6 números de posiciones equivalentes de las 

cuales 2 presentan un participación significativa. 

La sub-partida con mayor participación es la 6209200020 con un 50.54%, 

que corresponden a US$ 14.230.000, seguida por la sub-partida 6209200050 

con una participación del 34.74% que corresponde a US$ 9.781.000 en el año 

2.005. 

Analizando un poco mas la tabla se puede notar que el restante de las sub- 

partidas no presenta una participación significativa en el mercado para el año 

2.005. (Ver anexo D). 

Se puede notar que desde al año 2.003, estas dos sub-partidas han sido las 

mas significativas en el mercado, pero cabe aclarar que para la sub-partida 

6209200020, del año 2.003 al 2.004, su participación aumento, pero del 2.004 

al 2.005 su participación disminuyo en un 3.2 %, que equivalen en US$ 

886.000. Caso contrario pasa con la sub-partida 6209200050, ya que 

presenta un aumento significativo desde el año 2.004 al 2.005 que 

corresponde a un 3.97% equivalentes a US$ 1.128.000. 
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Por lo anteriormente mencionado, se considera que las sub-partidas 

necesarias a estudiar son las 6209200020 y 6209200050. 

Observando la tabla (Anexo F), se considera que el mayor proveedor y en 

este caso el competidor mas fuerte en la sub-partida 6209200020 es China, 

que posee una participación del 57.96%, seguido por Bangladesh con un 

8.23%, India con un 8.02%, Indonesia con una participación del 4.21% y por 

ultimo Camboya con un 3.87%. 

Analizando la tabla con los proveedores de ropa de bebe en Canadá de la 

sub-partida 6209200050, podemos concluir que el mayor importador de ropa 

de bebe en Canadá es China, ya que en todas las posiciones arancelarias 

que corresponden a ropa de bebe en algodón en Canadá él es el que 

representa la participación más importante en el mercado. En esta sub- 

partida China tiene 55.91% de participación para el año 2.005, le sigue India 

con una participación del 43.39%, en la tercera posición Se encuentra Estonia 

con el 4.78%, seguido por Tailandia con el 4.17% y por ultimo esta Indonesia 

con el 3.46%. (Ver anexo G) 

China ha pasado a liderar indiscutidamente el rubro de las importaciones de 

vestuario infantil aumentando notablemente su participación en el mercado en 

mas de 5%, seguido por India que aunque ha disminuido su participación del 

2004 al 2.005 en un 5%, sigue ocupando el segundo lugar en las 

importaciones de ropa infantil. Para el año 2.003 el tercer país que ocupaba 

mayor participación en el mercado de ropa infantil en Canadá era Tailandia, 

asunto que en la sub-partida 6209200050 ya no es para el año 2.005, ya que 

este país ha sido desplazado por Estonia. 
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Una de las razones por las cuales China se ha ido paulatinamente 

consolidado como país líder en cuanto su exportaciones a Canadá, esta dado 

principalmente por hecho que la calidad en sus prendas ha ido mejorando 

considerablemente con el transcurso de los años y también debido a que sus 

precios siguen siendo muy competitivos y por ende atractivos para los 

consumidores. 

Otra de las razones por las cuales China se ha posicionado en el mercado 

canadiense, se debe a que ha sabido adaptarse a las tallas y diseños 

canadienses, con respuesta rápida y demostrando la flexibilidad necesaria 

para adaptarse a los requerimientos de sus clientes. 

7.4. CANALES DE DISTRIBUCION 

7.4.1. DESCRIPCIÓN DE CANALES DE DISTRIBUCIÓN 

En Canadá, los canales de distribución se encuentran bastante bien 

estructurados, siendo fáciles de determinar para la mayoría de los productos, 

entre ellos el rubro de vestuario. 

Para vestuario infantil la primera decisión que debe tomar es el 

productor/exportador es decidir si contar con los servicios de un agente o 

representante o de hacer negocio directamente con el detallista o mayorista. 

A continuación se inserta una grafica en la cual se explican los canales de 

distribución existentes en Canadá para el rubro de vestuario. 
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Figura 2. Canales de distribución 
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El exportador es toda persona natural o jurídica que se encarga de preparar 

la mercancía ya sea producida por su misma organización o producto de una 

compra. Para enviarla a un país predeterminado y para el logro de tal objetivo 

es necesario que desarrolle todo un proceso de calidad, legal y logístico con 

miras de que toda esta negociación internacional sea un éxito. 

Agente Comprador es el encargado de efectuar la operación de carácter 

económico y logístico directamente con el exportador, ya que el papel que 

juega en la negociación es de facilitador de la compra entre las partes. 

Agente Representante es el encargado de negociar o bien con los agentes 

compradores o directamente con el exportador, ya que la función de este 

personaje es observar que oportunidades existen en el mercado y facilitar la 

adquisición de mercancía de las empresas detallistas. 

6 SISTE DEBIBLOTECAS UNAD 
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Importador mayorista posee un capital propio y actúa autónomamente ya que 

su negociación es directa con los almacenes detallistas y sus transacciones 

internacionales en la mayoría de los casos las realizan de forma indirecta. 

Grandes y Pequeños Detallistas son los encargados de hacer llegar 

directamente al consumidor, el fruto de todas las anteriores intermediaciones 

por medio de promociones, publicidad y servicio. 

7.5. BARRERAS NO ARANCELARIAS 

La barrera no arancelaria dentro de un proceso exportador hace referencia a 

las exigencias que un mercado coloca a un producto para poder ingresar a el 

en el caso de los lexliles en el Canadá estas exigencias están dadas por la 

calidad de la tela, la etiqueta que lleve la prenda y el tallaje. 

La normatividad para las barreras de entrada en materia de prendas de vestir 

en el Canadá se centran en normas de salud y seguridad, de medio ambiente 

o ecológicas, etiquetado y de calidad. 

Para las prendas de vestir es observado con detenimiento el comportamiento 

que estas tienen cuando se exponen a fuego o incineración. Además de lo 

anterior el exportador debe tener en cuenta que el consumidor canadiense es 

muy selectivo con los productos que va a adquirir y que aun cuando muchas 

de las normas son voluntarias es aconsejable ajustarse a ellas. 
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Sobre el tema de las etiquetas y normas de inflamabilidad, no existen normas 

obligatorias para los prendas de vestir en Canadá. Las normas para estos 

productos no están determinadas por ninguna organización individual. El 

gobierno federal, las provincias y un número de agencias privadas están 

involucrados en el proceso de determinación de normas. Por ejemplo, se ha 

hecho una práctica pegar etiquetas a las prendas de vestir con información 

sobre la mejor forma de cuidar tales prendas. Esto último es voluntario, pero 

en la práctica satisfacer los requerimientos de las normas voluntarias puede 

ser necesario para que muchos productos manufacturados sean puestos en 

venta con éxito en Canadá. 

7.5.1. TALLAS 

Aunque no existe una obligación para aplicar estándares de los diferentes 

países en cuanto a las tallas de prendas de vestir, es de vital importancia 

poner una etiqueta con la talla de la misma, con el fin de que el consumidor 

pueda elegir aquella que mejor calce a sus medidas. En algunos casos se 

usa una etiqueta colgante para describir la talla, en otros va impresa sobre la 

tela del producto. 

No existe obligatoriedad para aplicar el “estándar canadiense” en la 

manufactura de productos confeccionados, no obstante existe creciente 

interés de los compradores e importadores por encontrar prendas que 

cumplan con estas medidas, ya que agilizan el proceso de comercialización y 

venta de los productos. 
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7.5.1.1. Ventajas derivadas del uso del “estándar canadiense” 

L Para el consumidor 

a. Reduce la frustración y pérdida de tiempo de probar 

innecesariamente prendas de vestir para encontrar la que mejor se 

ajuste al cuerpo. 

b. Facilita las compras por teléfono y por catalogo; 

Cc. Facilita la adquisición de ropa por terceras personas 

+ En la comercialización 

a. Reduce el número de prendas devueltas por pobre desempeño 

b. Incrementa la eficiencia en la comercialización 

c. Reduce el desgaste de las prendas al ser probadas en diversas 

ocasiones. 

+4 En la producción e importación 

a. Facilita el desarrollo de patrones que aseguren el ajuste esperado 

de las prendas; 

b. Permite la especialización por producto y segmento de mercado 

c. Agiliza el proceso de importación. 

En Canadá existe un comité responsable de analizar, enmendar y difundir el 

estándar canadiense (Canadian Standard o OS). Está integrado por 

productores comercializadores e investigadores relacionados con la 

producción de prendas de vestir. 
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Este comité cuenta con una unidad de ventas dedicada a la distribución de 

cambios y regulaciones específicas. Este servicio tiene un costo. 

La oficina responsable de difundir el CS y otras regulaciones vinculadas con 

la comercialización de textiles y prendas de vestir es el Consumer and 

Corporate Affairs Canadá. 

El programa de tallas OS se conforma de dos elementos básicos: los 

estándares y regulaciones. En relación con los primeros, el programa 

considera estándares sobre dimensiones del cuerpo, estándares de prendas 

de vestir y estándares para prendas específicas. 

Los estándares sobre dimensiones del cuerpo están basados en 

observaciones de tamaños y medidas de la población de Canadá. Se refiere a 

medidas básicas del cuerpo humano que deben ser atendidas en la 

fabricación de ropa. 

7.5.2. ETIQUETAS 

La finalidad de la etiqueta consiste en darle a conocer al consumidor los 

siguientes atributos de la prenda de vestir potencialmente adquiera: el 

contenido de la fibra (composición, porcentajes) y la identidad del 

comerciante. 

Asimismo deberá cumplir con los requerimientos bilingúes, según la provincia 

en donde se comercialice. 
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En términos generales, toda prenda de vestir que se comercialice en Canadá 

debe contar con una etiqueta. 

7.5.2.1. Información con que debe contar la etiqueta 

4 Contenido de fibra 

Nombre genérico de cada fibra presente en un 5% o más. 

Cantidad de fibra — en porcentaje y en orden de predominancia. Se coloca 

inmediatamente antes o después del nombre genérico de cada fibra. 

Especificaciones seccionales — cuando la prenda se compone de más de 

una sección y en donde los contenidos de las secciones son distintos. 

Ejemplo: 

Cuando la prenda presenta un forro. 

Otras variaciones — para el caso de elásticos, otras fibras, hilos de refuerzo, 

ornamentación, trimmings o accesorios, findings. 

L Identidad del comerciante: 

Con su nombre y dirección postal completa así como con su código o número 

CA. 

En la siguiente etiqueta se aprecian claramente los requisitos antes descritos. 

Por una parte el consumidor conoce el contenido de fibra con que está 
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confeccionada la prenda (en este caso 100% algodón), así como la identidad 

del comerciante a través de su número CA. 

También se expresa en la etiqueta la talla o grandor de la prenda, así como el 

país en la cual fue confeccionada. 

7.5.2.2. Requerimientos bilingúes 

Con excepción de aquellas áreas en donde solo una lengua oficial es usada 

en las transacciones con el consumidor, la información necesaria relativa a 

los contenidos de fibra (nombres genéricos) así como cualquier información 

que se relacione directamente con el contenido de la fibra debe ser bilingúe. 

Asimismo se recomienda que términos descriptivos suplementarios usados 

en conjunto con el contenido de fibra sean bilingúes (Ej. “combed cotton 

100% cotón peigné o 100% algodón peinado). Esta información puede 

mostrarse en 2 etiquetas separadas, una en inglés y una en francés. Para los 

artículos textiles de consumo que requieran una etiqueta de desgbse 

permanente, estas etiquetas deben encontrarse continuas o adjuntas. 

Tanto la identidad del comerciante como el país de origen (cuando se 

requiera) pueden consignarse en uno de los idiomas oficiales. 

La provincia de Québec tiene requerimientos adicionales relativos al uso del 

francés en todos los productos marcados en su jurisdicción. En términos 

generales, según el artículo 51 de la ley 101 (Charte de la langue francaise), 

todas las etiquetas, pegadas o cosidas, así como aqueflas que son anexada a 

prendas de vestir deben encontrarse escritas en francés. 
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Las inscripciones que en ellas figuren pueden encontrarse escritas en 

cualquier otro idioma, siempre y cuando la importancia que se le dé al francés 

sea al menos igual que al que se les da a las otras lenguas. 

Toda persona o empresa que distribuya un producto, lo venda al detalle, lo 

arriende o lo ofrezca en venta o en arrendamiento o de alguna otra forma lo 

ofrezca en el mercado deberá asegurarse de que las inscripciones contenidas 

en ese producto. Así que los documentos que lo acompañen se encuentren 

conformes con las disposiciones de la carta de la lengua francesa (Charte de 

la Langue Francaise). 

1.5.2.3. Forma y aplicación de las etiquetas 

Una etiqueta detallando la composición de la prenda debe aplicarse a la 

prenda de tal manera que esta sea legible y accesible al potencial consumidor 

al momento de la compra. La permanencia (resistencia) de la etiqueta va a 

depender del artículo que este detallando. 

Las etiquetas pueden ser Tejidas o impresas y cosidas en forma plana o en 

alguno de los costados de la prenda; Etiquetas impresas adhesivas oO 

pegadas de alguna otra manera (ej. autoadhesivas, etiquetas que se cuelgan 

etc.); Imprimiendo la información requerida en la cobertura (envoltorio), 

paquete o contenedor; Imprimiendo la información requerida directamente en 

el artículo (siempre que esté toda contenida en el mismo lugar). 
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7.5.2.4. Aplicación 

El cuerpo legal distingue entre prendas que deben llevar una etiqueta 

permanente (definida como aquella confeccionada en un material y pegada 

de tal manera que continúe legible y en su lugar por al menos 10 lavados) y 

aquellas que no requieren de una. Dentro de las prendas que deben contar 

con una etiqueta permanente se encuentran: 

7.5.2.5. Información no requerida 

+ Marcas de comercio y términos descriptivos 

+ Talla o tamaño los empresarios no están obligados bajo el “Textile 

labelling aol” ni bajo el “Textile labelling and avdertising regulations” a 

confeccionar sus prendas de forma que se conformen a tallas o 

dimensiones especificas o a usar códigos de tallas especificas. Esta 

determinación se le deja al criterio del manufacturero. No obstante, si 

una talla ha sido especificada esta debe estar de acuerdo con lo 

dispuesto en las regulaciones, en el sentido que si se detalla, debe ser 

adecuada. Información relativa a los estándares para determinar las 

tallas o grandores puede ser obtenida del Canadian General Standards 

Board. 

“ Información acerca del cuidado de la prenda: la información relativa al 

cuidado de la prenda, ya sea en palabras o símbolos no es obligatoria. 

Sin embargo si se incluye, esta información no puede ser falsa ni 

engañosa y reflejar el método apropiado de cuidado para la prenda a la 

cual se le aplica. 
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7.5.3. PUBLICIDAD 

La publicidad del contenido de fibra de una prenda no es obligatoria. Sin 

embargo, si se especifica el contenido, esto debe hacerse de acuerdo a las 

reglas establecidas en el cuerpo legal, con la sola excepción de que pueden 

omitirse los porcentajes y que los nombres genéricos de las fibras no 

necesitan ser bilingúes. 

7.5.4. ÍTEMS IMPORTADOS 

El cuerpo legal prohibe al comerciante importar a Canadá prendas de veslil 

sin una etiqueta detallando su contenido. Sin embargo, lo autoriza a importar 

prendas con un etiquetaje impropio o incompleto, siempre y cuando las 

reeliquete en Canadá, y se notifique de este hecho a una autoridad 

competente. Una vez terminado el etiquetaje, el comerciante deberá notificar 

nuevamente a la autoridad, concediéndole un plazo razonable para que 

investigue el etiquetaje antes de que las prendas sean puestas a la venta. 

Este hecho tampoco requiere que se identifique el país de origen en un 

producto textil importado, a menos que haga una declaración en el cual se 

indique que es así para él todo o una parle de la prenda. Por ejemplo, un 

industrial Canadiense que desee indicar que las camisas que confecciona 

están hechas con algodón importado. La declaración del país de origen 

puede ser detallada en la etiqueta de contenido o en una etiqueta separada y 

hecha en cualquiera de los dos idiomas oficiales. 
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7.5.5. ESTÁNDARES DE FLAMABILIDAD 

Existen estándares mínimos de inflamabilidad para todos los artículos textiles 

de consumo, es especial en lo relativo a prendas de dormir para niños. Los 

productos que no cumplen con estos estándares mínimos no pueden ser 

vendidos a Canadá. El organismo encargado de velar por estos estándares 

es el Buró de Seguridad de Productos, (Product Safety Bureau) dependiente 

de Health Canada. Todo lo relativo al Hazardous Product act se encueñtra 

disponible en Internet en la siguiente dirección: http://laws justice.qc.ca/en/H- 

31. 

7.5.6. TÉRMINOS DE PAGO 

En la gran mayoría de empresas en el Canadá para los nuevos 

proveedores el pago es a través de la carta de crédito. Para los proveedores 

con los cuales ya tienen una relación establecida el pago se realiza a plazos, 

mediante como se pacte en cada negociación especifica. 

Para algunas empresas importadoras el pago a los proveedores con los que 

llevan años trabajando y ya tienen establecida una sólida relación comercial, 

se utiliza un pago a plazo (30 — 60 — 90 días). Y para aquellos que son 

huevos proveedores usan el sistema de carta de crédito. 

Existen pagos ya convenidos entre los participes en la negociación, en cual 

se cancela la totalidad de la venta dentro de los 10 días siguientes a la 

recepción de los productos. 
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7.6. BARRERAS ARANCELARIAS 

  

País CANADA 
  

Subpartida 620920 
  

Descripción Subpartida 
PRENDAS Y COMPLEMENTOS (ACCESORIOS) DE 

VESTIR. DE ALGODON. PARA BEBES 
  

Posición Arancelaria 6209200010 
  

Descripción Posición Coats, snowsuits and similar garments 
  

Gravamen General 17% 
  

Notas 
    Fecha de actualización Arancel 

(dd/mm/aaaa)   06/01/2007   
  

IMPUESTOS ADICIONALES 
  

Impuesto | Valor Notas | Descripción E 
  

GST 6% 

    

Este impuesto (6%) se aplica a la mayoría de las 

mercancías y de los servicios vendidos en Canadá, 

excepto en las provincias de Nueva Escocia, Nuevo 

Brunswick y Terranova, y Labrador, donde se aplica el CANADA- 

impuesto armonizado de ventas - HST, del 14%. Las GOOD AND 

mercancías importadas por fabricantes o detallistas para SERVICE TAX 

su elaboración o comercialización no están sujetas al e 

pago del impuesto provincial). En la Provincia de 

Quebec se aplica el Impuesto Provincial de Ventas -   PST - QC, del 7.5%. 
  

  

Arancel que paga Colombia 
  

País Exportador 
Gravamen 

preferencial 
Notas Acuerdos 

  

  COLOMBIA     17% Preferencia Canadá 
  

  

ARANCEL DESTINO 
  

País CANADA 
  

Subpartida 620920 
  

Descripción Subpartida 
PRENDAS Y COMPLEMENTOS (ACCESORIOS) DE 

VESTIR. DE ALGODON. PARA BEBES 
  

Posición Arancelaria 6209200020 
    

Descripción Posición 
- - Trousers, bib and brace overalls, breeches and 

coveralls 
  

Gravamen General 17 % 
  

Notas 
      Fecha de actualización Arancel 

(dd/mm/aaaa)   06/01/2007   
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IMPUESTOS ADICIONALES 
  

Impuesto Valor Notas Descripción 
  

GST 

  
6% 

  

Este impuesto (6%) se aplica a la mayoría de las 

mercancías y de los servicios vendidos en Canadá, 

excepto en las provincias de Nueva Escocia, Nuevo 

Brunswick y Terranova, y Labrador, donde se aplica el 

impuesto armonizado de ventas - HST, del 14%. Las 

mercancías importadas por fabricantes o detallistas para 

su elaboración o comercialización no están sujetas al 

pago del impuesto provincial). En la Provincia de 

Quebec se aplica el Impuesto Provincial de Ventas - 

PST - QC, del 7.5%.   
CANADA- 
GOOD AND 

SERVICE TAX 

    
  

Arancel que paga Colombia 
  

  
País Exportador Gravamen preferencial | Notas Acuerdos 
  

  COLOMBIA     17%   Preferencia Canadá   
  

País 
  ARANCEL DESTINO 

CANADA 
  

Subpartida 620920 
    

Descripción Subpartida 
PRENDAS Y COMPLEMENTOS (ACCESORIOS) DE 

VESTIR. DE ALGODON. PARA BEBES 
  

Posición Arancelaria 6209200030 - _ 
  

Descripción Posición 

Gravamen General 

- - Shirts and blouses 

17% SS 
  

Notas 
  

Fecha de aclualización Arancel 

(dd/mm/aaaa)   06/01/2007 
  

IMPUESTOS ADICIONALES 
  

Impuesto Valor Notas Descripción 
  

GST     
6% 

  

Este impuesto (6%) se aplica a la mayoría de las 

mercancías y de los servicios vendidos en Canadá, 

excepto en las provincias de Nueva Escocia, Nuevo 

Brunswick y Terranova, y Labrador, donde se aplica el 

impuesto armonizado de ventas - HST, del 14%. Las 

mercancías importadas por fabricantes o detallistas para 

su elaboración o comercialización no están sujetas al 

pago del impuesto provincial). En la Provincia de 

Quebec se aplica el Impuesto Provincial de Ventas - 

PST - QC, del 7.5%.   
CANADA- 
GOOD AND 

SERVICE TAX 

  

  

Arancel que paga Colombia 
  

  
País Exportador Gravamen preferencial | Notas Acuerdos 
  

COLOMBIA     17%       Preferencia Canadá 
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ARANCEL DESTINO 
  

País CANADA 
  

Subpartida 620920 
  

Descripción Subpartida 
PRENDAS Y COMPLEMENTOS (ACCESORIOS) DE 

VESTIR. DE ALGODON. PARA BEBES 
  

Posición Arancelaria 6209200040 
  

Descripción Posición - - Sleepwear and underclothing 
  

Gravamen General 17 % 
  

Notas 
  

Fecha de actualización Arancel 
06/01/2007   (dd/mm/aaaa) 
  

  

IMPUESTOS ADICIONALES 
  

Impuesto | Valor | Notas Descripción 
  

Este impuesto (6%) se aplica a la mayoría de las 

mercancías y de los servicios vendidos en Canadá, 

excepto en las provincias de Nueva Escocia, Nuevo 

Brunswick y Terranova, y Labrador, donde se aplica el 

impuesto armonizado de ventas - HST, del 14%. Las 

mercancías importadas por fabricantes o detallistas para 

su elaboración o comercialización no están sujetas al 

pago del impuesto provincial). En la Provincia de 

Quebec se aplica el Impuesto Provincial de Ventas - 

PST - QC, del 7.5%. 

GST 6% 

        

    

Arancel que paga Colombia 
  

Acuerdos 

  
CANADA- 
GOOD AND 

SERVICE TAX 

y] 
    

  

    
Pais parador + Gravamen preferencial | Notas 

COLOMBIA 17% Preferencia Canadá 
  

    

ARANCEL DESTINO 
  

País CANADA 
  

Subpartida 620920 
  

Besenpción Subpariida VESTIR. DE ALGODON. PARA BEBES 
PRENDAS Y COMPLEMENTOS (ACCESORIOS) DE 

  

Posición Arancelaria 6209200050 
  

Descripción Posición - - Other garments 
  

Gravamen General 17% 
  

Notas 
  

Fecha de actualización Arancel 

(dd/mm/aaaa) 
06/01/2007   
  

IMPUESTOS ADICIONALES 
  

Impuesto | Valor | Notas Descripción 
  

Este impuesto (6%) se aplica a la mayoría de las 

mercancías y de los servicios vendidos en Canadá, 

excepto en las provincias de Nueva Escocia, Nuevo 

Brunswick y Terranova, y Labrador, donde se aplica el 

impuesto armonizado de ventas - HST, del 14%. Las 

mercancías importadas por fabricantes o detallistas para 

su elaboración o comercialización no están sujetas al 

pago del impuesto provincial). En la Provincia de 

Quebec se aplica el Impuesto Provincial de Ventas - 

PST - QC, del 7.5%. 

GSsT 6% 

      
CANADA- 
GOOD AND 

SERVICE TAX   
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Arancel que paga Colombia 
  

País Exportador Gravamen preferencial | Notas | Acuerdos 
  

  COLOMBIA   Preferencia Canadá       17% 
  

  

ARANCEL DESTINO 
  

País CANADA 
  

Subpartida 620920 
  

Descripción Subpartida VESTIR. DE ALGODON. PARA BEBES 
PRENDAS Y COMPLEMENTOS (ACCESORIOS) DE 

  

Posición Arancelaria 6209200060 
  

Descripción Posición - - Clothing accessories 
  

Gravamen General 17% 
  

Notas 
  

Fecha de actualización Arancel 

(dd/mm/aaaa) 
06/01/2007   
  

  

IMPUESTOS ADICIONALES 
  

Impuesto Valor | Notas Descripción 
  

    
Este impuesto (6%) se aplica a la mayoría de las 

mercancías y de los servicios vendidos en Canadá, 

excepto en las provincias de Nueva Escocia, Nuevo 

Brunswick y Terranova, y Labrador, donde se aplica el 

impuesto armonizado de ventas - HST, del 14%. Las 

mercancías importadas por fabricantes o detallistas para 

su elaboración o comercialización no están sujetas al 

pago del impuesto provincial). En la Provincia de 

Quebec se aplica el Impuesto Provincial de Ventas - 

PST - QC, del 7.5%. 

GST 6% 

      
CANADA- 

GOOD AND 

SERVICE TAX 

  

  

Arancel que paga Colombia 
  

País Exportador | Gravamen preferencial | Notas Acuerdos 
  

17%         COLOMBIA Preferencia Canadá   
  

Esta determinadas por un gravamen general del 17% el cual no tiene trato 

preferencial para productos provenientes desde Colombia razón por la cual la 

definición del precio del producto debe estar fundamentado en un sistema de 

bajos costos con el objeto de que el precio internacional sea competitivo al 

llegar al mercado. En los siguientes cuadros se observa exactamente el trato 

arancelario para cada uno de los bienes (fuente) 
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7.7. LOGISTICA DE TRANSPORTE INTERNACIONAL 

7.7.1. AEROPUERTOS 

Canadá cuenta con 10 aeropuertos internacionales y más de 300 aeropuertos 

pequeños. La principal línea aérea nacional es Air Canadá, la cual cuenta con 

rutas extensivas tanto a nivel nacional como internacional- 

Asimismo operan en Canadá numerosas líneas aéreas locales o regionales, 

de “descuento” y líneas aéreas internacionales. Las alianzas estratégicas 

desarrolladas entre Air Canadá y un grupo de líneas aéreas del resto del 

mundo — conocidas como Star Alliance — permiten conectar a Canadá con el 

resto del mundo. 

Transportistas canadienses y norteamericanos tienen un acceso ilimitado a 

efectuar vuelos entre puntos de ambos países. A la vez, Canadá cuenta con 

acuerdos aéreos bilaterales con más de 66 países. 

En Canadá circulan más de 20 transportistas de los Estados Unidos y 47 

extranjeros que operan vuelos regulares desde y hacia Canadá. 

7.7.2, CONEXIONES NORTEAMERICANAS VENTAJOSAS 

Los sistemas de transporte de carga canadienses, tanto por tren, por camión 

y por aire, se encuentran plenamente integrados con las redes de los Estados 

Unidos, otorgando así un acceso eficiente a los consumidores y proveedores 
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a lo largo de Norte América, lo cual constituye una ventaja atractiva para 

aquellos empresario deseosos de transportar internacionalmente su 

mercaderías. 

Anualmente se registran mas de 10 millones de cruces de camiones entre los 

Estados Unidos y Canadá, con un transporte de mercaderías estimado de 

400 billones de dólares, lo cual convierte a esta forma de transporte en el 

principal modo de intercambio entre el norte y el sur. Por lo tanto, los 

gobiernos de México, Estados Unidos y Canadá están tomando medidas 

para integrar las regulaciones fronterizas y mejorar los procedimientos que 

faciliten el movimiento de personas y carga en las distintas fronteras. Dentro 

de las medidas adoptadas se encuentran, la posibilidad de los transportistas 

de preparar con anticipación el desaduanamiento de sus mercaderías, así 

como toda la inversión en infraestructura y tecnología que expedita los 

procesos. 

7.7.3. TARIFAS 

En la última década el gobierno federal ha introducido importantes reformas al 

sistema de transporte en Canadá, medidas tendientes a incentivas la 

comercialización de la industria del transporte y a remover regulaciones 

gubernamentales innecesarias. 

En muchos casos, estas reformas han creado nueva competencia en los 

servicios de aprovisionamiento y han estimulado las fuerzas de libre mercado 

al privatizar empresas de gobierno en el sector de transporte. 
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7.7.4. LOGÍSTICA DE TRANSPORTE ENTRE COLOMBIA Y CANADÁ 

7.7.4.1. Consideraciones generales 

Se han considerado 2 panoramas generales para poder ingresar mercancías 

desde Colombia a Canadá: 

L Pasando por los Estados Unidos 

4 Directamente a Canadá 

Dad la prioridad por aumentar el nivel de seguridad en los puertos de Estados 

Unidos y Canadá, existen 2 nuevas reglamentaciones obligatorias aplicables 

a los cargamentos provenientes de cualquier país a estos destinos: 

7.7.4.2. Para ingresar a la Costa Este de Canadá 

Por vía aérea a partir del 16 de Junio de 2004, comenzó a operar un vuelo 

directo entre Bogotá y Toronto con una frecuencia de 3 vuelos por semana. 

7.7.4.3. Para ingresar a la Costa de Oeste de Canadá 

Por vía aérea no existen hasta la fecha vuelos directos por lo que es 

necesario pasar a través de Estados Unidos o llegar a Toronto desde a 

Toronto desde Bogotá y desde allí conectar al resto del país. 
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7.7,4,4, Consideraciones generales 

Cuando el exportador elige el trasporte aéreo. Tiene que considerar los 

costos de manejo de la mercancía hasta el aeropuerto. 

Los cargos aéreos están cotizados por peso y también dependen del volumen 

y características de la carga. 

Dentro de los diferentes factores a considerar al momento de elegir flete 

aéreo se encuentran: 

2. Tiempo de transito 

+ Precio (7 — 10 veces superior a la tarifa de transporte marítimo) 

L Disponibilidad de equipo (contenedores con temperatura regulada) 

“4 Disponibilidad de aeropuertos con capacidad de carga en los puntos 

de origen o destino. 

Las ventas de este tipo de trasporte es sin duda la rapidez en el servicio, aun 

considerando la detención por revisión mocionada anteriormente. 

Por otro lado, una de las desventajas es el alto costo por liberar la mercancía 

por parte de agente aduanero y el tiempo que esta puede permanecer en el 

aeropuerto (3 a 4 días) días. 
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En cuanto a puntos de entrega, la mercancía estaría liberada solo en el 

aeropuerto. 

En términos generales, las empresas importadoras de vestuario van a optar 

mayoritariamente por la utilización de transporte marítimo. Sin embargo, para 

ciertas colecciones se inclinan por el trasporte aéreo. 

7.7.4.5. Condiciones de transporte aéreo desde Colombia a Canadá 

Los vuelos se hacen vía los Estados Unidos, haciendo escala en Miami, 

Nueva Cork o Chicago. Desde Colombia salen de Bogolá y Medellín. Sin 

embargo, desde el día 16 de Junio de 2004, Air Canadá comenzó a operar 

vuelos directos entre Bogotá y Toronto, con una frecuencia de 3 vuelos 

semanales (Jueves, Sábado y Lunes). En este caso la mercancía se declara 

en tránsito hasta Toronto y después el desaduanamiento se realiza en el 

punto final del destino. 

Existen la limitación de que estos vuelos son vuelos comerciales, es decir con 

un 95% es de pasajeros , por lo cual hay restricción en cuanto a pesos y 

medidas de los contenedores. Por otro lado también es importante una mayor 

planeación puesto que el sistema de espacio es más restringido. 

Para el caso en que se haga escala en los Estados Unidos, es importante 

recordar que por cuanto el producto se detendrá en territorio estadounidense, 

debe cubrir con los requisitos y documentos para su transferencia hacia 

Canadá. 
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Por tratarse de productos provenientes de Colombia, estos estarán sujetos a 

revisión tanto en Estados Unidos como en Canadá por las autoridades 

aduaneras y dependiendo de la naturaleza del producto, también se realizara 

revisiones de tipo fitosanitarias. 

La duración del tránsito es de 3 a 4 días. La carga para en tránsito en los 

Estados Unidos y está sujeta a cumplir con los requisitos que exige dicho 

país. Si el exportador no es conocido en dicho país debe acreditarse. 

La documentación necesaria es la siguiente: 

- Factura en ingles o francés. NO puede estar en español 

- — Parking list o lista de empaque- también en ingles o francés 

- Certificado de origen 

- Pocumentación relacionada con la seguridad 

Estos documentos deben estar listos y ser entregados al agente de aduanas 

24 horas antes de la salida de vuelo. - 

La reservación del espacio se hace desde Colombia y cualquiera de las rutas 

via Miami, Nueva York o Chicago sirve para el destino final. 

La elección de la ruta a elegir dependerá del servicio y tiempo de transito y de 

la fiabilidad de la empresa de transporte (conexiones a tiempo). En general 

mientras más largo es el tiempo de transito más bajo será el precio aunque 

en trasporte aéreo no se observa una gran variación. 
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Para envíos aéreos mínimo es de 45 kilos. La cotización se hace por carga 

de: 

- 45 kilos o más; 

- 100 kilos o más; 

- 300 kilos o máss; 

- 500 kilos o más; y 

- 1000 kilos o más. 

Generalmente el agente de aduanas está en la capacidad de preparar la 

documentación necesaria. 

Existen algunas empresas que ofrecen la posibilidad de hacer envíos vía 

contenedores consolidados. Esta es una opción más económica y la empresa 

tiene un 100% de control sobre la carga. Por ejemplo, panalpina, una de las 

empresas consultadas maneja una fecha de cierre específica para los envíos 

y en el enveto de que el contenedor no se llene con la carga de los diferentes 

consolidadores (cada contenedor tiene capacidad para 1800 kilos), la 

empresa lo envía igual siempre y cuando lleve una carga de al menos 300 

kilos. 

Dentro de las opciones para abaratar costos está la de reunir 3 o 4 

exportadores a la semana y trabajar con un “base load o consolidado regular. 

Es importante que el exportador recuerde que la carga está sujeta a cumplir 

con las normas de empaque necesarios. Si el transportador determina que la 

66



  
carga no cumple con estas normas, puede rechazarla o reempacarla y cobrar 

por este servicio. 

La empresa que se contarte como agente logístico se compromete a buscar 

la mejor opción y envió en el día acordado. 

Existen empresas que prestan el servicio de “charter”. Actualmente este 

servicio es ofrecido de Bogota o Medellín hasta Miami. Desde Miami la carga 

es enviada a Canadá en camión. Es posible combinar diferentes productos e 

un charter, siempre y cuando sea carga seca. Se le recomienda al 

exportador, averiguar al momento de contratar este servicio, si la empresa 

esta acreditada en los Estados Unidos. 

En los Estados Unidos la carga deberá hacer aduana, trámite que se 

repetirá a su entrada a Canadá. En atención a la particular situación de 

Colombia, es altamente probable que la carga este sujeta a una inspección 

cobrada. 

Los costos promedios del trámite de aduana son de 50 a 100 dólares 

americanos por embarque. 

La carga se traspasa a una bodega en donde de un contenedor se traspasa a 

otro ya sea para el transporte aéreo o terrestre. 
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7.7.4.6. Transporte de muestras por servicios de mensajería 

Empresas como Federal Express. UPS o DHL ofrecen servicio de envió de 

paquetería por el cual pueden enviarse hasta 150 libras. La mayoría de estas 

grandes empresas de envió cuentan con centros donde se consolida su carga 

y posteriormente se envía a la ciudad determinada. 

Es importante mencionar que en Canadá debe declararse un valor para las 

mercancías enviadas por paquetería, aunque esta valor sea $1.00. 

El exportador debe especificar que el contenido de las muestras no llene 

valor comercial pero debe declarar un valor mínimo de $1.00. 

Las ventajas ofrecidas por este método de transporte son la rapidez, la 

garantía ofrecida por estas empresas de mensajería y la seguridad en el 

envió. 

En cuanto a desventajas, pueden mencionarse los costos, la posibilidad de 

que haya retrasos en la entrega y sobre todo, el tiempo de retraso debido a la 

inspección en la aduana canadiense. 

Para envíos de muestras por paquetería o mensajería, se obtuvieron 

cotizaciones de 3 de las compañías más importantes a nivel internacional. 

Para efectos del ejercicio se considero una caja de cartón corrugado de una 

medida aproximada de 45*17*30 cm. Y un peso promedio de 10kg (estos 
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valores son estimados como promedio par aun envió de muestras carga 

general). 

7.8. RECOMENDACIONES GENERALES AL EXPORTADOR 

COLOMBIANO 

1. Verifique el tiempo de entrega con el transportista, ya que los tiempos 

de transito son aproximados. 

2. Pregunte a la empresa logística o transportista si puede el transportista 

garantizar la fecha de entrega. 

3. la descripción del producto contenida en la Guía de Embarque puede 

influir en los costos. 

4. contemple cierto margen de error en los tiempos de entrega 

dependiendo del puerto de entrada, considerando la alta probabilidad 

de revisión de carga en Estados Unidos, en Canadá, así como el 

tráfico de mercancías en diferentes puertos en Canadá. 

7.9. DOCUMENTACIÓN 

A continuación se enumeran los documentos requeridos para transacciones 

internacionales (importaciones) hacia Canadá. 

Los documentos y regulaciones son actualizados y hay memorándums que 

requieren nuevos documentos por lo que se recomienda al exportador 

colombiano verificar la documentación requerida con el importador 

canadiense y el agente de aduanas. 
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El transportador debe entregar al exportador y el conocimiento de embarque 

(Hill of Lading) en caso de transporte marítimo o la guía aérea (se anexa 

ejemplar) 

El exportador debe entregar los siguientes documentos: 

« Al proveedor (en caso de que el exportador no sea el productor 

directo): la orden de compra 

«4 Al importador. El contrato de venta, la factura pro forma y la factura 

comercial. 

4 Al transportista. La carta de instrucciones de transporte 

El importador canadiense o su agente aduanal deben contar con la siguiente 

documentación por parte del proveedor o compañía de seguros: 

al Lista de empaque 

—
 Certificado de origen 

L Certificación de seguro ( Por ejemplo para el caso de transporte de 

pescado, el certificado que garantice que la temperatura del 

contenedor será constante a menos 18 grados) 

4 Factura aduanera 

Otros documentos emitidos por autoridades independientes como: 

“aL Certificados de inspección 

3 Certificado fitosanitario 
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22 Certificado de calidad. 

Las autoridades canadienses requieren factura comercial CCl (Canadiam 

Customs Invoce) — se anexa ejemplar, declaración de venta realizada — se 

anexa ejemplar, Formato B3 llenado (esto lo pueden hacer el agente de 

aduanas)y Customs Cargo Controns Document 

7.9.1. Documentos internacionales 

>» 
+ 

+ 
+ 

+ 
+ 

Factura comercial — se anexa ejemplar 

Lista de empaque (parking list) — se anexa ejemplal 

Certificado de origen Formato A 

Certificado de seguro 

Certificado de inspección 

Certificado fitosanitario 

7.9.2. Instrucciones de despacho 

1 Fotocopia de la cedula de ciudadanía del representante legal 

2 originales de cámara de comercio vigentes. 

1 fotocopia de resolución de facturación emitida por la DIAN 

1 fotocopia del RUT. 

Ojo en la casilla 53 debe aparecer el código 10 usuario aduanero 

Ojo en la casilla 54 debe aparecer el código 22 exportador 

Factura comercial en original y dos copias en dólares. Colocar el 

término de negociación al final de la factura, de acuerdo al termino 

de negociación pactado con el cliente. 
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La factura debe tener los datos completos y correctos del cliente, además el 

valor en dólares Ej: US$ 2.500.35. Además este valor debe registrarse en 

letras Ejemplo: Dos mil quinientos dólares americanos con treinta y cinco 

centavos de dólar. 

La guía aérea que acompaña el despacho es Formato 0170 y formato visita a 

clientes y formato de verificación de datos. 

NOTA: El representante legal debe estar radicado y actualizada la 

información ante la policía antinarcóticos. Favor confirmar esta información 

con la SIA que constantemente trabajan y enviar constancia de radicación en 

la ciudad que lo hizo. 

Cualquier error en documentos originales, implica el cambio de documentos. 

Las cajas deben ir debidamente rotuladas remitente y destinatario: Empresa, 

contacto, dirección, teléfono, ciudad y país. 

Los datos del destinatario, son suministrados por el cliente. Asi es como se 

debe facturar. 

Las cajas deben ir forradas y zunchadas. 
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7.9.3. GRAFICOS DEL PROCE 
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7.10. ANALISIS DE LA EMPRESA Y ESTRATEGIAS PARA 

INTERNACIONALIZARLA 

7.10.1. DESCRIPCION DE LA PLANTA Y SUS PROCESOS 

La producción parte por un diseño de las referencias realizado por la alta 

gerencia que es la encargada de la parte creativa, luego se pasa hacer unas 

premuestras con tela unicolor para ver los posibles imperfectos que se 

pudieran presentar de ahí pasa a un proceso de selección de materia prima 

con los proveedores de acuerdo a eso cuadran los colores y tipo de tela a 

utilizar con los diseños ya preestablecidos. Después de todo esto se generan 

unas muestras las cuales se le entrega a la fuerza de venla de la lábrica y 

dependiendo de la cantidad de prenda se inicia el proceso de producción a 

escala. Este trabajo está a cargo de dos operarias cada una manipulando 

maquinas cortadoras marca Aestman industrial modelo 460 con altura de diez 

pulgadas y previamente a este trabajo de corte se ha desarrollado a todo un 

proceso de trazo y monte de la tela. Ya trascurrido el anterior proceso se 

envían a talleres satélites los cuales están representados en su gran mayoría 

por mujeres cabeza de hogar de estratos socio económicos de estratos uno y 

dos ubicados en Bucaramanga y su área metropolitana, las cuales son las 

encargadas de realizar labores de bordado y de ensamblaje, y todo esto da 

origen a la prenda terminada para, que en la fabrica se realice el control de 

calidad y el empaque. 

Es importante señalar que las premuestras y muestras son confeccionadas 

en su totalidad en la planta y para tal fin cuenta con dos maquinas collarin 

marca Kanzai, dos maquinas fileteadoras una Rimoldi y Pfaff y dos maquinas 

planas marca Singer. 

74



Capacidad productiva: En la actualidad la empresa cuenta en su planta con 

los departamentos de: 

+. Administración: Gerente y Secretaria 

e Contabilidad: Contador y Auxiliar Contable 

e Diseño: diseñadora, (Es la misma Propietaria de la empresa). 

+. Corte: Conformada por dos (2) cortadoras y sus respectivos auxiliares. 

+ Control de calidad: Integrada por cuatro (4) personas encargadas de 

certificar que la prenda esta lista para el empaque. 

o. Empaque: conformada por cinco (5) personas encargadas de tiquetear 

y de empacar las prendas. 

e Despacho: Dos (2) personas encargadas de organizar la mercancía 

cajas especializadas según las normas establecidas de mercadeo 

internacional y enzuncharlas. 

La fabrica tiene una capacidad de corte mensual de 24.000 prendas, pero 

hoy en días se cortan 15.000 prendas mensuales, lo cual corresponde a un 

62.5% de la capacidad de corte total, debido a que la demanda a nivel 

nacional de las prendas solo copan el porcentaje anteriormente mencionado, 

lo que indica que la fabrica cuenta “con un remanente de 9.000 prendas 

mensuales que corresponden a un 37.5%: 

Para el segundo semestre de 2.007 la fabrica cuenta con un mostrario de 69 

referencias de ropa para bebe (Ver anexo J), entre las cuales se encuentran 

pijamas, camisillas, camisas, pantalones, mamelucos, entre otros. El proceso 

de corte de las prendas se divide por días al mes, cada día se cortan 2 

referencias cada una con 500 unidades. 
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7.10.2. GRAFICA PLANTA FÁBRICA 

IVANA 
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7.10.3. PRODUCTO A EXPORTAR 

En este proyecto nos centraremos en una de las referencias con las que 

cuenta la fabrica, la 821, un kit de primer día de 13 prendas (Pañalera, 

pijama, mameluco, pantalón, buzo, camisa, camisilla, gorro, manoplas, limpia 

babitas. Babero, toalla y cobija) ya que es el producto de mayor rotación en la 

fabrica a nivel nacional. 

A la hora de hablar del corte de este kit de primer día, la capacidad de la 

máquina de corte es de 160 kits, lo que corresponde a 2.080 prendas. El 

corte de ese kit se realiza 3 veces por mes dando como resultado 480 kits 

mensuales, correspondientes a 6.240 prendas y lo que indica que con este 

tipo de producto se trabaja a un 41.6% del total de la capacidad utilizada de la 

empresa en este momento del corte mensual lo cual dura alrededor de diez 

días utilizando dos operarias de corte con su respectiva auxiliar en una día, 

tres bordadoras y su proceso dura 2 días con dos auxiliadoras, se utilizan dos 

ensambladoras en un tiempo de duración de cinco días. 

FOTOS KIT PRIMER DIA 
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7.10.4. CAPACIDAD DE TALLERES SATELITES 

La capacidad que posee la empresa para contratar son de 160 talleres los 

cuales brindan toda la confianza y calidad que requiere la empresa para la 

confección de sus prendas, pero en la actualidad solamente se están 

utilizando 50 talleres, puesto que la demanda del mercado nacional se cubre 

con esta cantidad, de estos talleres el 50% porciento corresponden a dos 

personas que trabajan por taller haciendo mensualmente quinientas prendas 

y el otro cincuenta corresponde a talleres con dos o más personas laborando 

los cuales fabrican tres mil prendas mensuales. De estos cincuenta 32 

ensamblan, diez bordan y ocho se encargan de broches y acabados dando 

como resultado mensual entre catorce mil y quince mil prendas 

confeccionadas. 

Si se utiliza el 100% de la capacidad de corle de la fabrica mensualmente los 

talleres salélites tendrían una capacidad de fabricar 768 kit de primer día que 

corresponden a 9984 unidades teniendo en cuenta el corte de el kit se hace 

tres veces mensual, puesto que el otro tiempo empleado se dedica a la 

fabricación de las otras referencias con las que trabaja la fabrica. 

7.10.5, CAPACIDAD FINANCIERA DE LA FÁBRICA 

La empresa Esperanza Cáceres de Rey cuenta con capital de trabajo para el 

proceso de exportación generados por la utilidad liquida ganada durante el 

año 2007 la cual se encuentra en bancos y cartera recuperable a 30 días, 

adicional a esto cuenta con cupos aprobados por las textileras que cubren 

montos altos en los pedidos de materia prima que se llegaran a necesitar en 

el caso de una exportación, paralelamente se posee créditos en distintas 
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entidades financieras y el capital del propietario juega otro papel fundamental 

en la capacidad económica con que cuenta la empresa. 

Por otro lado de acuerdo con la investigación que se realizo con el agente de 

carga, este sugirió que la negociación era vital hacerla concretando un pago 

del 50% anticipado y el otro 50% cuando la mercancía se encuentre en la 

aduana Colombiana. Lo que permite contar con un capital de trabajo de más 

del 50% del costo de la prenda debido que intrínsecamente va añadido otros 

costos como el de aduanas y la intermediación del importador mayorista. 

7.10.6, PRECIO FCA 

PRODUCTO: Kit primer día 13 prendas. 

Se cálculo el precio de venta internacional FCA debido a que se venderá la 

mercancía al importador mayorista colocada en el aeropuerto de Bogotá, 

debido a que la obligación como exportadores se pacta hasta el punto de 

entrega a el agente aduanero en Colombia, puesto que el transporte hasta el 

país importador es contratado por el comprador. 

Este precio fue calculado con el fin de determinar el precio más adecuado de 

venta del producto seleccionado. Como referencia se tomo la tasa 

representativa del mercado promedio del mes de octubre correspondiente a $ 

2.020, pero la cual no se toma como base para determinar el precio de venta, 

debido a que el precio del dólar es volátil y esto pudiera generar perdidas 

para el exportador, en el momento del pago de la mercancía, por descenso 
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de la divisa, por lo tanto se tomo el valor del dólar americano como $ 1.950 

para realizar el cálculo. 

El cálculo de este precio corresponde a una unidad (Kit primer día), que está 

representado en 13 prendas que lo componen, 

Para realizar este cálculo se tomaron los costos de materia prima, insumos, 

mano d obra directa, mano de obra indirecta, servicios públicos, costos de 

administración fijos, costos de venta, costos de agente de carga y comisión 

del importador mayorista. También se tuvieron en cuenta los costos de fabrica 

y los costos del franco transportista. 

CD US$ 1= 1950 

TRM = 2020 

MARGEN DE UTILID=| 0,1 
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COSTO TOTAL 
  

UND. TOTAL 
  

1. MATERIA PRIMA U$ 
  

Materia Prima 8,20512821 
    Hilaza 0,05128205 
  

Caucho 0,02564103 
  

Hilo de border 0,1025641 
  

Talla 0,01025641 
  

2. INSUMO 
  

Broches 0,67692308 
  

Marquillas decorativas 0,03589744 
  

Empaque 0,06153846 
  

Marquilla 0,01538462 
  

Etiqueta 0,01282051 
  

Flecha de etiqueta 0,0025641 
  

3. Mano de obra directa 

4. Mano de obra indirect 

4,61538462 

0,25641026 
  

6. Servicios publicos 0,00512821 
  

7. Costos de administracion fijos 0,64102564 
  

8. Costos de venta 2,25641026 
  

9. Agente de carga 0,25641026 
  

10, Comision de vendedor 2,56410256 
  

TOTAL 19,7948718 
  

PRECIO DE VENTA LOCA 21,774359 
  

costos indirectos de fabricación. 5.074,00 
  

Cantidades 
1 

  

valor a diferir 2,14567984 
  

COSTEO ! AV 

  

US$ 
  

Precio de venta local 21,774359 
  

Etiqueta 
  

Empaque 
  

Embalaje 0,40129488 
  

Unitarizacion 0,23 
  

VALOR MERCANCIA EXW 22,4056539 
  

COSTO FCA 
  

US$ 
  

Aduana 0,2 
  

Documento de exportacion 0,05 
  

Certificado 0,05 
  

Gastos operatives 0,1 
  

0,4 
      VALOR MERCANCIA,ECA 

OI 
  22,8056539 

  

 



  
7.10.7. ESTRATEGIAS EN CASO DE EXPORTACION 

o. Enel caso de llegar a efectuarse una exportación la empresa debe 

brindar una capacitación a su personal de satélites para que se ajuste 

a los requerimientos internacionales y de esta forma disminuya casos 

de devoluciones o insatisfacción en el producto por parte del 

comprador. de igual manera en el momento de capacitar al personal 

este seguirá devengando durante el tiempo que dure la misma para 

con esto motivar e incentivar al personal a que realicen esta aclividad a 

cabalidad. 

e Visto que la competencia internacional en el atributo precio es 

bastante competitiva frente a nuestra empresa, es deber de la empresa 

mediante el uso de materiales de alta calidad en algodón al 100%. 

o. Enla carrera de ser competitivo se identifico una oportunidad bastante 

atractiva y es la adquisición de telas exclusivas mediante la 

programación de estas a empresas especializadas en esta labor como 

lo es Fabricato. Este proceso consiste en escoger el tipo de tela y un 

color base y sobre este se empieza a elaborar un diseño de 

estampado único que le garantiza la exclusividad y la calidad de la tela 

que poseerá la prenda a exportar. 
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Aprovechando la dinámica y la mística puesta por los propietarios de la 

empresa Esperanza Cáceres de Rey, se elaborara un recorrido a nivel 

internacional en cual participen en ferias y ruedas de negocios que 

permitan estar a la vanguardia de las últimas tendencias y exigencias 

internacionales. 

Debido a la exigencia de registrar la marca tanto a nivel nacional como 

internacional, se evidencio una oportunidad para con esta realizar un 

plan de marketing para con esto posicionar la marca. Al comienzo este 

trabajo va ser de simple reconocimiento mediante puntualidad en la 

entrega de los pedidos y la calidad de las prendas. 

Una estrategia que se utilizara la cual fue descubierta en la creación de 

este proyecto fue la de centrar los esfuerzos en las provincias 

canadienses de Ontario a Quebec, puesto que estas dos guardan una 

proporción bastante interesante ya que las dos son llamativas en el la 

cantidad de población y de porcentaje que destinan a la adquisición de 

prendas de vestir. 

Creación de una página Web y catálogos de diferentes productos en 

los dos idiomas que manejan en el Canadá. 
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8. CONCLUSIONES 

El hecho de exportar ropa de bebe al Canadá es una tarea ardua que 

requiere grandes esfuerzos para prepararse a encarar todo un reto, puesto 

que las perspectivas no son altas para el exportador colombiano de penetrar 

el mercado de ropa infantil para bebe en Canadá, debido que las exigencias 

son múltiples y la competencia es muy fuerte. La competencia proviene de 

países Asiáticos es grande (en términos de precio) que no solo han ido 

desplazando a tradicionales proveedores de prendas de vestir casual , si no 

que además están teniendo un impacto importante en la propia industria 

nacional. 

Por lo tanto, se estima como la mejor alternativa para el productor colombiano 

que desee penetrar el mercado canadiense la de ofrecer un producto de muy 

buena calidad y diseño, respaldándose en forma importante en la reputación 

de la marca o del nombre del diseñador. Para esto es imperante que el 

contacto se haga con tiendas especializadas y reconocidas en el mercado. 

Se ha detectado escasa oferta de prendas de vestir para niños con 

sobrepeso, pese a existir un aumento importante de la población con esta 

condición, la que, según estadísticas, se ha triplicado en los últimos años. 

Se debe ser precavido en el momento de querer enviar gran cantidad de 

productos ya que los Asiáticos tienen saturados el mercado, para tal fin los 

pedidos prácticamente deben ser enviados a consumidores previamente 

establecidos y deseosos de producto de alto valor agregado. 
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En el proceso de exportación se debe ser muy cauto en los detalles debido 

que no se debe dejar ningún paso o proceso a la ligera, ya que el consumidor 

Canadiense es muy exigente y atento a cualquier imprevisto que se llegará a 

presentar. 

La empresa que desee ingresar al mercado canadiense, debe estar 

preparada a efectuar grandes adecuaciones y cambios en la cultura 

empresarial, ya que el proceso es desgastante y de mucho cuidado. 
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9. RECOMENDACIONES 

Conocer adecuadamente el Mercado al que se va a incursionar con el 

fin de tener una adecuada estrategia penetración y de esa manera una 

lograr una negociación exitosa. 

Es de importante cuidado para un posible exportador a Canadá el no 

considerar este Mercado muy similar al de los Estados Unidos puesto 

que entre ellos guardan diferencias muy marcadas a la hora de los 

tipos de negociación a pesar de tener características similares de 

Mercado 

Canadá es un gran importador a nivel mundial y en el se encuentran 

muchos países competiendo por una porción de este lucrativo 

Mercado, por eso es de gran importancia que el servicio de entrega al 

cliente juegue un rol vital. 

Para Canadá se debe procurar que el intercambio de las muestras se 

realice en el menor tiempo posible ya que marca la pauta para que el 

comprador se asegure de que la fabrica es una alternativa viable. 

El exportador debe ser ágil en el momento de comunicarse y dar 

respuesta al importador, para no dar pie a que el importador cambie de 

posibles socios comerciales. 
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Los despachos deben ser a tiempo y en caso de que no se logre ese 

objetivo. En caso de algún contratiempo es imperante que dar aviso al 

comprador sobre lo que está ocurriendo. 

Evitar sorprender al importador, ya que el Canadiense es muy serio y 

espera recibir los productos con las especificaciones acordadas, para 

tal medida se debe dar un desgaste en el momento de acordar las 

prendas pactadas tanto como para la fabrica como para el comprador. 

Se debe revisar con mucho cuidado que el empaque y embalaje sea el 

adecuado puesto que el procurar que la mercancía conserve todas las 

características con las cuales fue enviada a Canadá, es un factor 

importante para que en el futuro se logren otras negociaciones. 

Los fabricantes en el momento de querer negociar es aconsejable con 

anterioridad centrarse en las temporadas de otoño, invierno y 

primavera ya que son las de mayor dinámica comercial. 

Las primeras impresiones a la hora de negociar con Canadá revisten 

una gran importancia. Puesto que el comprador observa mucho si la 

fabrica maneja sus dos idiomas, el domino de los productos que 

desean vender y si poseen una página web donde ellos puedan 

consultar. 

El importador mayorista que efectúa la negociación con la fabrica debe 

manejar tantos el Ingles como el Francés. 
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ANEXO A 

Balanza Comercial - Vestuario para bebés con desglose por partida 

arancelaria 

  

Vestuario para bebés (incluyendo calcetería) y accesorios tejidos en algodón 611120 
  

1999 
% Variación 

2003 - 2004 
2000 2001 2002 2003 

  

Exportaciones 6.352.831 8.659.373 | 8.874.882 | 6.690.977 | 5.239.562 4.5% 

  

Importaciones 22.346.952 31.190.802 | 38.226.507 | 38.732.765 | 51.767.495 5.4% 

  

Balanza 

Comercial 15.994.121 
-5.5%   22.531.429 | 29.351.625 | 32.041.788 | 46.527.933 

  

Vestuario para bebés (incluyendo calcetería) y accesorios tejidos en fibras sintéticas 611130 

Exportaciones 

1999 

T T 

2000 2001 2002 2003 % Variación 

2003 - 2004 
  

  

2.175.824 3.100.141 | 2.569.828 | 2.316.119 | 2.141.355 -0.4% 
  

  

Importaciones 9.425.765 12.360.926 | 11.141.385 | 10.648.018 | 11.658.616 |  -23.9% 
  

Balanza 

Comercial 

-71,249.941 -9.260.785 | -8.571.557 | -8.331.899 | -9.517.261 32.2% 

  

Vestuario para bebés (inc luyendo calcetería) y accesorios tejidos en otras fibras 611190 

  

1999 
% Variación 

2003 - 2004 
2000 2001 2002 2003 

    Exportaciones 14.190 23.894 45.378 | 42.662 72.285 . 
  

Importaciones 220.552 306.424 212.510 290.077 100.450 -4.3% 

  

Balanza 

Comercial       -206.362       -282.530 -167.132 -166.415 -28.165 118.6%                         
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ANEXO B 

Tabla resumen de la población total de Canadá por provincia, así como 

su incidencia en gastos de vestuario 

  

Población | Número Total Total Vivienda Comida | Vestuario 

(estimada | estimado gastos | consumo | (sin gastos 

a 2001) viviendas | (promedio | (promedio de 

por por manutención) 

vivienda) | vivienda) 

Canadá 31.081.887 | 11.552.010 | 37.131 26.409 6.935 4.158 1.548 
  

  

Ontario 11.874.436 | 4.302.710 41.390 29.186 8.124 4.333 1.742 

  

Québec 7.410.504 | 2.953.150 32,275 22.600 5:51 4.080 1.361 

  

Ea 40050934 | 1520870 | 36.890 | 27.011 7.582 4.220 1.427 
dalla 

Alberta 3.064.249 1.084.10 42.310 30.097 7.510 4.345 1.753 
  

Manitoba 1.150.034 412.250 33.315 23.884 5.815 3.696 1.410 

  

Saskatchewan | 1.015.783 371.220 31.163 22.480 5.320 3.411 1.328 

  

Nueva 942.691 355.160 31.441 23.341 5.744 3.638 1.294 
Escocia Ml o o 

  
  

  

Nuevo 757.077 281.780 30.608 22.620 4.978 3.635 1.277 
Brunswick 
  

ee adory | 533761 | 190.580 | 29.996 | 22.249 4.812 3.856 1.543 
erranova NN 
  

Isla del 

Príncipe 
Ñ Eduardo 

Yukon 29.885 10.140 40.852 29.700 7.295 4.794 

138.514 50.580 30.841 22.622 5.269 3.867 1.310 

1.726 
  

  

Territorios del | ¿9869 | 12700 | 43.010 | 31.009 8.091 5.321 | 1.698 
Noroeste 
  

Nunavut 28.159 6.670 34.220 26.020 4.807 7.713 1.407                   
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ANEXO C 

  

  

Distribución según segmento del mercado de 

cada dólar gastado en vestuario 

Vestuario y 

accesorios 
Vestuario y masculinos 
accesorios 29% 
femeninos ! 

54% 

Bebés infantes 

y niños 

15% 

  

  
  

7. 
E 

(2) SISTEGAN DEDIDLIOTECAS UNAS 
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ANEXO D 

Edades de los compradores 

  

  
  

25a34 

16% 
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ANEXO E 

PAÍS: CANADA 

SECCION XI. MATERIAS TEXTILES Y SUS MANUFACTURAS 

CAPITULO PRENDAS Y COMPLEMENTOS (ACCESORIOS), DE VESTIR, EXCEPTO 

62. LOS DE PUNTO. 

“Posición y descripción de Canadá 

620920 PRENDAS Y COMPLEMENTOS (ACCESORIOS), DE VESTIR, DE ALGODON, 

PARA BEBES 

MANN ANA ANS 

TG 
2L 00! 2005 

2005 

      
    

Alo MESA 
CIF CIF CIF 

(0%) 
(US$) (US$) (US$) 

6209200010 BABIES COATS, SNOWSUITS AND 

SIMILAR GARMENTS 
787,000 936,000 813,000 2.89 

6209200020 BABIES 

TROUSERS,OVERALLS,BREECHES 12,097,000 15,116,000 14,230,000 50.54 

8 COVERALL 

6209200030 BABIES SHIRTS AND BLOUSES, OF 

COTTON, NOT KN 

6209200040 BABIES SLEEPWEAR AND 

UNDERCLOTHING, OF COTTO 

6209200050 BABIES OTHER GARMENTS, OF 

COTTON, NOT KNITTE 

6209200060 BABIES CLOTHING ACCESSORIES, 

OF COTTON, NOT 

TOTAL 22,951,000 28,126,000 28,158,000 100.00 

1,309,000 1,892,000 2,039,000 7.24 

705,000 1,049,000 678,000 2.41 

7,752,000 8,653,000 9,781,000 34.74 

301,000 480,000 617,000 2.19 
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ANEXO F 

PAÍS: CANADA 

SECCIÓN: XI. MATERIAS TEXTILES Y SUS MANUFACTURAS 

62 PRENDAS Y COMPLEMENTOS (ACCESORIOS), DE 
CAPÍTULO: 

VESTIR, EXCEPTO LOS DE PUNTO. 

e PRINCIPALES PROVEEDORES DE LAS IMPORTACIONES POR 

SUBPARTIDA 

(Posición Arancelaria y descripción de CANADA) 

6209200020 PRENDAS Y COMPLEMENTOS (ACCESORIOS), DE 

VESTIR, DE ALGODON, PARA BEBES 

Participación 

(o) 
  

CHINA, 

REPUBLICA 

POPULAR 

e ansLaDESH 8.23 

8.02 — 

3 4.21 

57.96 

== INDONESIA 

CAMBOYA 3.87 

eImportaciones(Participación). Año 2005. Ó 
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ANEXO G 

PAÍS: CANADA 

SECCIÓN: XI. MATERIAS TEXTILES Y SUS MANUFACTURAS 

62 PRENDAS Y COMPLEMENTOS (ACCESORIOS), DE 
CAPÍTULO: 

VESTIR, EXCEPTO LOS DE PUNTO. 

e PRINCIPALES PROVEEDORES DE LAS IMPORTACIONES POR 

SUBPARTIDA 

(Posición Arancelaria y descripción de CANADA) 

6209200050 PRENDAS Y COMPLEMENTOS (ACCESORIOS), DE 

VESTIR, DE ALGODON, PARA BEBES 

Participación 

(0) 
  CHINA, 

REPUBLICA 

POPULAR 

mu E nora 

¡ESTONIA 

p TAILANDIA 

INDONESIA 

0 Importaciones(Participación). Año 2005. Ó 
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55.91 

13.39 

4.78 

4.17 

3.46



  

  

ANEXO H 

PRESA EN ORIGINAL Y COPIA, UNA DIRIGIDA A LA POLICIA 
UNA DIRIGI

DA ALA === 

ANTINARCOTICOS Y OTRA A 
ANTINAR

CO lULU 17m 

FORMATO EXCLUSIVO PARA AVIANCA 

    

A CARTA DEBE IR COMPLETAMENTE DILIG
ENCIADA POR LA 

    

EMPRESA Y CON LA FECHA DEL DÍA EN QUE SE ENTREGA LA 

MERCANCIA, LOS DATOS QUE NO SE CONOCEN DEBEN IR CON X 

COMO ESTA EN EL FORMATO 
COMO ESIAEN ELL

A 

      

Señores 

AVIANCA 

  

identificado con Cédula de 

A 
IIA 

Ciudadanía 
expedida en en condición de 

representante de la empresa 
con Nit 

certifico que el contenido de la presente carga se 

A  ——— 

ajusta a lo declarado en la factura No. o Guía Aérea 

correspondiente a nuestro despacho así: 

A A 2 

CONSIGNATARIO FINAL i (NOMBRE IMPORTADOR) 

DESTINO 
¿ (CIUDAD Y PAIS) 

96



DESCRIPCION GENERAL DE LA MERCANCIA: — (DESCRIPCION DE LA 

MERCANCIA) 

TOTAL DE PIEZAS : (NUMERO DE CAJAS) 

SELLOS/PRECINTOS p XXX 

AEROLINEA : AVIANCA 

EMPRESA TRANSPORTADORA : ALLTRANS LTDA 

NOMBRE DEL CONDUCTOR : CARLOS ALBERTO 

ALVAREZ ZARATE 

C.C. : 91.247.876 

TELEFONO FIJO ; 6344424 

PLACA ¿ XVI 262 

No. PLANILLA DE CARGA : XXX 

Nos hacemos responsables por el contenido de esta caiga ante las 

autoridades colombianas, extranjeras y ante el transportador en caso de que 

se encuentren sustancias o elementos narcóticos, explosivos, ilícitos o 

prohibidos (estipulados en las normas internacionales a excepción de 

aquellos que expresamente se han declarado como tallarmas ó partes de 

ellas, municiones, material de guerra ó sus partes, u otros elementos que no 

cumplan con las obligaciones legales establecida para este tipo de carga, 

siempre que se conserve sus empaques, características y sellos originales 

con las que sea entregado al transportador. El empaque ha sido preparado en 

lugares con óptimas condiciones de seguridad y ha sido protegido de toda 

intervención ilícita durante su preparación, embalaje, 

almacenamiento y transporte hacia las instalaciones de la aerolínea y cumple 

con todos los requisitos exigidos por la ley y las normas fitosanitarias 

Atentamente 
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IMPORTANTE: LA FIRMA, NOMBRE , CARGO Y No. CEDULA DEBEN 

SER CON PUÑO Y LETRA DEL REP. LEGAL. (INDICACIONES 

DIRECTAMENTE DE POLICIA ANTI-NARCOTICOS BOGOTA COLOMBIA) 

AL IGUAL QUE IMPRESO A COMPUTADOR. 
  

FIRMA 

COEXNORT S.l.A. S.A. 

NOMBRE 

CODIGO 0067 

CARGO 

CEDULA 

  

  

  

  

NOMBRE IMPRESO A COMPUILADOR 

CARGO IMPRESO A COMPUTADOR 

CEDULA IMPRESO A COMPUTADOR 

FAVOR DILIGENCIAR ESTE FORMATO EN PAPEL MEMBRETEADO DE 

LA EMPRESA EN ORIGINAL Y COPIA, 

LA CARTA DEBE IR COMPLETAMENTE DILIGENCIADA POR LA 

EMPRESA Y CON LA FECHA DEL DIA EN QUE SE ENTREGA LA 

MERCANCIA, LOS DATOS QUE NO SE CONOCEN DEBEN [R CON X 

COMO ESTA EN EL FORMATO 

Señores 

DIRECCION DE ANTINARCOTICOS 

BASE OPERATIVA AEROPUERTO EL DORADO 

BOGOTA 
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Yo identificado con Cédula de 

  

Ciudadanía expedida en en condición de 

  

representante de la empresa con Nit 

certifico que el contenido de la presente carga se 

  

  

ajusta a lo declarado en la factura No. o Guía Aérea 

  

correspondiente a nuestro despacho así: 
  

CONSIGNATARIO FINAL ] (NOMBRE 

IMPORTADOR) 

DESTINO : (CIUDAD Y PAIS) 

DESCRIPCION GENERAL DE LA MERCANCIA: (DESCRIPCION 

DE LA MERCANCIA) 

TOTAL DE PIEZAS ; (NUMERO DE CAJAS) 

SELLOS/PRECINTOS : XXX 

AEROLINEA : AVIANCA 

EMPRESA TRANSPORTADORA : ALLTRANS 

LTDA 

NOMBRE DEL CONDUCTOR CARLOS ALBERTO 

ALVAREZ ZARATE 

66. : 91.247.876 

TELEFONO FIJO : 6344424 

PLACA , XVI 262 

No. PLANILLA DE CARGA : XXX 

Nos hacemos responsables por el contenido de esta carga ante las 

autoridades colombianas, extranjeras y ante el transportador en caso de que 

se encuentren sustancias o elementos narcóticos, explosivos, ilícitos O 

prohibidos (estipulados en las normas internacionales a excepción de 

aquellos que expresamente se han declarado como tal)armas ó partes de 

ellas, municiones, material de guerra ó sus partes, u otros elementos que no 

cumplan con las obligaciones legales establecida para este tipo de carga, 
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siempre que se conserve sus empaques, características y sellos originales 

con las que sea entregado al transportador. El empaque ha sido preparado en 

lugares con óptimas condiciones de seguridad y ha sido protegido de toda 

intervención ilícita durante su preparación, embalaje, almacenamiento y 

transporte hacia las instalaciones de la aerolínea y cumple con todos los 

requisitos exigidos por la ley y las normas fitosanitarias 

Atentamente 
  

  

IMPORTANTE: LA FIRMA, NOMBRE , CARGO Y No. CEDULA DEBEN 

SER CON PUÑO Y LETRA DEL REP. LEGAL. (INDICACIONES 

DIRECTAMENTE DE POLICIA ANTI-NARCOTICOS BOGOTA COLOMBIA) 

AL IGUAL QUE IMPRESO A COMPUTADOR. 
  

FIRMA 

COEXNORT S.!.A. S.A. 

  

CODIGO 

0067 

NOMBRE 

CARGO 
  

CEDULA 
  

NOMBRE IMPRESO A COMPUTADOR 

CARGO IMPRESO A COMPUTADOR 

CEDULA IMPRESO A COMPUTADOR 
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ANEXO | 

Bucaramanga, 

Señores 

DIAN 

SERVICIO ESPECIAL ADUANERO 

Atn. Dra. Sonia Uribe Vásquez 

Jefe de División de Servicios al Comercio Exterior 

Ciudad 

DO rn como representante legal de la firma 

identificada con el Nit Confiero poder 

amplio y suficiente a los Señores de COEXNORT S.I.A. S.A. Código DIAN 

0067, identificada con el Nit 890.504.820-6, para realizar todos los tramites 

    

necesarios ante esa entidad de nuestra Exportación amparada con factura(s) 

Numero(s de fecha por 

valor de USD$ con destino final a 

    

con caja(s). 

Atentamente, 
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FIRMA (ORIGINAL) 

CARGO 

C.C. 

ANEXO J 

  

SEPTIEMBRE 21DE 2.007 

  

REF. ARTICULO 
  

805 PANTY PAÑAL 

| TALLAS 
1-2-3- 

  

806 CAMISILLA 1-2-3- 
  

806-E 
807 

CAMISILLA ESTAMPADA 

GORRITO X 2 

1:23 
UNICA 

  

810 TOALLA PINCELADA 95 X 90 UNICA 
  

813 
810 

TOALLA BORDADA 95X90 UNICA | 
  

SEMANARIO BORDADO UNICA 
  

821 PRIMER DIA 12 PIEZAS BORDADO UNICA 
  

831 COBIJA ANTIALERGICA 90X1.00 ALG. UNICA 
  

835 PIJAMA JIRAFA VELVETIN 
  

835 PIJAMA JIRAFA VELVETIN 
  

851 

852 

TOALLA TRIANG. PINCELADA 90X95 
  

TOALLA ONDAS 90 X 90 
  

853 COBIJA TRIANG. PINCELADA 75 X95 
  

854 COBIJA ONDAS BORDADA 95X75 
  

857 PAÑALERA BORDADA 
  

873 CAMISETA Y BOXER 
  

879 SEMANARIO CAMISETAS ESTAMPADO 
  

890 SUDADERA UNISEX LADMAN 
  

896 PRIMER DÍA SEIS PIEZAS 
  

899 MAMELUCO NIÑO ELEFANTE 
  

900 BATICA BALACA NIÑA 
  

901 CONJUNTO FALDA SHORT MARIPOSA 
  

905 PIJAMA VELVETIN OCEANO 
  

907 PIJAMA ENTERA PARCHES 
  

907 PIJAMA ENTERA PARCHES 
  

908 MAMELUCO NIÑA BALACA 
  

909 COBIJA DOBLE FAS 
  

911 PIJAMA ELEFANTE DOS PIEZAS 
  

912 BRAGA NIÑA FLOWERS 
  

913 PIJAMA BEBE CROCHETA 
  

914 SUDADERA BEBE TRES PIEZAS 
  

916 TOALLA COLORIN 90X90 
  

917 GASOLINERO TRICOLOR 
  

918 CONJUNTO NIÑO SHORT BURDA 
    919 

CONJUNTO NIÑO BERMUDA INDIGO 
BEBE     
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£01 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

    

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

    O9IONI VUNAY38 ONIN OLNAFNOO   

VOINN OTINIVPO S2XS6 VIISOD | £b6 

VOINN OTINVPO 06XS6 VIIVOL| Zb6 

WN Z1-6-9 SVZ3ld SOU VO TWA OINAFNOSO | Y-1y6 

N ZL-6-9 SVZ31d SOU LYOHS OINNFNOO | 1p6 

NZL-69 3939 VLISINVO A VOVY8 | 0b6 

-EscL ODIONI SVZ31d SIYL NOD | 6€6 

WN ZL-6-9 —— OQIONI SVZ3Id SAL TNOO| 6€6 

EZ SVZ31d SOU VNIN TNOO| 8£6 

W ZL-6-9 SVZ3ld SOU VNIN TNOD| 8£6 | 

-E-Z-L SvVZ3Ald SOU VAYNE VONVE | /E6 

-E-2-1 VS3IS09S3 SVZAld SIYL VOLVO | 9-9£6 

Puzroo |  VSIS09S3SVZ3ld S3Yl VOILV8 | 8-9€6 

-E-2-) Y3ANS YY3S SVZAld SIYL VON VE | 9€6 

WZL-6-9 YIANS YY IS SVZAId SAL VOLLVE | 9€6 

-E-2-) SYTI3INH NILIA A SVZAId S3YHL VNVIMId | S€6 

-E-2L SYTI3INH NILIATJA VJ 1LNA VAVMId | pe6 

-E-E-L AMOO MO SVZ31d SOU VANV/MId | €£6 

9v! ZW3 31900 NILIAMIJA VIAVPId | ZE6 

-E-21 SVZ3ld SIYL VWANVMId | 1€6 

E%Crb Y3IANS 4338 VIJ1N3 VNVPId | 0€6 1 

“E=27) NLULIATM3A VILNA VINVPId | 626 

“Gb VOVHINVINA VOLLVA | 8Z6 

-E-E7L SVZ3ld SOU VNIN VAVPId | 2426 

-e-2-1 YOT09/9 VI3J1N3 VNVIId| 9236 

-E-E-1 VOVINVISA VNINIdOd VONLVE | Sz6 

WN 6-9-€ VNIN V8SNI9 A VOVYJQ | +yz6 

VN 6-9-€ ZX 138 A0008| £€z6 

9g9v! 900 NILIATIIA VIANVIId | Zz6 

-E-2") 39838 ONV8 30 ZONYO9WV | 16 

gevz YOINNF X314NS VINAY38 ONIN TNO9 | 0Z6 

pvL X314NS VONNY38 ONIN OINAFNO9 | 026 

gvz YOINAF | 616 
 



  

PRESUPUESTO 

ANEXO K 

  

Gastos Valor 
  

Fotocopias 

Llamadas 

Tinta Impresión 

Transporte Local 

Internet 

Asesorías 

Compra de Información 

Viaje a Bogotá 

Papel 

Energía 

Info. Cámara Colombo-Canadiense 

Honorarios 

TOTAL   

100.000 

45,000 

150,000 

100,000 

50,000 

250,000 

300.000 

320.000 

20,000 

60,000 

150,000 

6,000,000 

7,545,000 
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