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Introduccién

El presente trabajo de investigacion tiene como objetivo realizar una propuesta de
estudio de mercado para la inscripcion y registro como comercializadora internacional de la
empresa Startex Dotaciones de Floridablanca, Santander. De acuerdo al Decreto 380 del
2012, las sociedades de comercializacién Internacional (C.1.) son aquellas personas juridicas
que tienen por objeto social principal la comercializacion y venta de productos colombianos
al exterior, adquiridos en el mercado interno o fabricados por productores socios de las

mismas.

Las comercializadoras internacionales son un instrumento de promocién al comercio
exterior por parte del Gobierno Nacional. Asi, empresas de diferentes sectores de la economia
que deseen tener un crecimiento en sus niveles de exportaciones pueden gozar de ciertos
beneficios, estos se traducen en el crecimiento de la industria nacional, mejoras en la

competitividad empresarial y en el crecimiento de la economia del pais. (Falquez, 2008)

Por su parte, la empresa santandereana Startex Dotaciones pertenece al subsector de
las confecciones en el pais, que a su vez hace parte del Sistema Moda. La anterior es una de
industrias con mayor dinamismo Y tradicion en la historia econémica de Colombia, es un
sector que cuenta con una cadena de produccion consolidada y experimentada, tiene un
excelente posicionamiento en la regién por su calidad, mano de obra y disefios exclusivos.

(Procolombia, 2018)

En respuesta a estos escenarios, se elabora la presente investigacion, con el objetivo
de que la empresa pueda presentar el documento de estudio de mercado para su solicitud de
registro como comercializadora internacional. Para llevar a cabo esta investigacion, se

recurrird a la consulta de material bibliografico disponible en diferentes bases de datos de
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caracter gubernamental, académico y privado. Asimismo, con la informacién proporcionada
por los directivos de la empresa Startex Dotaciones a través de diversos instrumentos de

recoleccion de informacion como entrevistas, encuestas, analisis documental, entre otros.

En primer lugar, este trabajo incluird informacion referente a la empresa. Constara de
sus antecedentes, la descripcion general de sus actividades y descripcion del impacto social y
ambiental al convertirse en comercializadora internacional. También, estadisticas de
exportaciones y el plan estratégico que plantea Startex Dotaciones para convertirse en C.I. Lo
anterior, con el fin de identificar los objetivos que persigue la empresa a corto, mediano o
largo plazo, orientados a la actividad de promocién y comercializacion de sus productos en el

exterior.

Adicionalmente, se realizara una descripcion de la oferta exportable de la empresa, se
detallaran los productos que se van a comercializar en el exterior, sus respectivas partidas
arancelarias, la experiencia de la empresa en el manejo de tales productos y las estrategias
para su comercializacion. De la misma manera, se identificaran los paises objetivos de
exportacion de Startex Dotaciones, mediante la identificacion de las caracteristicas de los
mercados internacionales y las oportunidades de negocios que ofrece cada destino para la
comercializacion de los productos de la empresa. También, se hara un breve analisis de los
precios de los productos del portafolio de la empresa en cada uno de los paises objeto de

exportacion, lo anterior, por medio de la observacion de los precios promedio del mercado.

Finalmente, se concluiran los resultados de la investigacion y se establecera si la
empresa Startex Dotaciones cumple con los requisitos exigibles por el Gobierno Nacional

para convertirse en Sociedad de Comercializacion Internacional.
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Objetivos

Objetivo General

Proponer estudio de mercado para la inscripcién como Sociedad de Comercializacién

Internacional de la empresa Startex Dotaciones, Floridablanca, Santander.

Objetivos Especificos

e Identificar las principales razones de la empresa Startex Dotaciones para convertirse

en Sociedad de Comercializacion Internacional.

e Describir los productos a comercializar en el exterior de la empresa Startex

Dotaciones de Floridablanca, Santander.

e Determinar los mercados objeto de exportacion de la empresa Startex Dotaciones para

su inscripcion como Comercializadora Internacional.

e Establecer si la empresa Startex Dotaciones cumple con los requisitos para convertirse

en Sociedad de Comercializacion Internacional.
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Planteamiento del Problema

El Sistema Moda en Colombia, denominacion que corresponde a todos los exponentes
y empresas de la industria textil, confeccion y moda, es uno de los sectores mas dindmicos de
la economia del pais. En la actualidad, el sector representa el 9.4% del PIB industrial y aporta
cerca del 10 % de los empleos manufactureros del pais. Asimismo, es un gran motor

exportador y tributario. (Gonzalez Litman, 2020)

Una de las estrategias que el Gobierno Nacional busca emplear en la cadena del
Sistema Moda, es el aumento de la tecnificacion de sus procesos productivos, con el fin de
cumplir todas las exigencias de los mercados internacionales y lograr un aumento de sus
exportaciones. Lo anterior, por medio de incentivos como el Programa de Transformacion
Productiva, que busca que los productos de este sector tengan mayor valor agregado y

caracteristicas funcionales e innovadoras. (Procolombia, 2018)

Sin embargo, en la actualidad este sector se ha visto afectado por algunos factores de
gran impacto como el alza del délar en el primer trimestre del afio 2020, donde un dolar llegd
a costar 4.153 pesos colombianos (Dolar Web, 2020). Por otra parte, la competencia desleal
de paises cuyos costos de mano de obra son muy bajos, como los son China e India, y la
crisis del Covid-19 que ha contraido la demanda del sector textil y confecciones hasta en un
60% (Dinero, 2020). Particularmente, en el departamento de Santander, las exportaciones del
sector Sistema Moda tuvieron un decrecimiento de 26,7% para el primer semestre de 2020
(Camara de Comercio de Bucaramanga, 2020). En consecuencia, se ha registrado una menor
dinamica del sector y las ventas externas siguen sin una recuperacion generalizada en la

cadena de confeccion.
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Por su parte, en cuanto al contexto de comercio exterior de este sector, en el afio 2017,
las exportaciones de este sistema comercial generaron ingresos a Colombia por US$921
millones y 1.333 empresas nacionales participaron de este mercado. El departamento de
Antioquia concentra la mayoria de empresas (461), sin embargo, compafiias de Bogota (449),
Valle del Cauca (147), Santander (116) y Atlantico (51), entre otros, también observaron un

futuro en exportar en el sector. (Becerra, 2018)

En ese mismo afio, el principal destino de las exportaciones de este sistema fue
Estados Unidos, quien recibi6 ingresos por US$286,4 millones y el 46,6% de la produccion
con destino internacional, registrando 45.088.858 unidades, creciendo 10,5% con respecto al
afio anterior. El segundo fue Ecuador, con compras en esta cadena por US$139 millones, y
luego otros destinos como México, Per( y Costa Rica, también tuvieron una importante

participacion. (Becerra, 2018; Dinero, 2020)

Cabe resaltar que, en Colombia, el 78% de las empresas de esta industria son
microempresas, 17% son pymes y menos del 1%, son grandes empresas, que son las que mas
exportan (Dinero, 2020). Es decir, que las pequefias y medianas empresas, deben trabajar
conjuntamente para llevar sus productos al exterior. Startex Dotaciones, al entender la
necesidad de exportar sus productos, desde el afio 2018 inici6 su proceso de
internacionalizacion, con el acompafiamiento de la agencia gubernamental para la promocién
de las exportaciones (Procolombia), y siendo una Pyme pudo consolidarse en el mercado de

paises como Ecuador y Aruba, realizando exportaciones periodicamente.

Por lo anterior, la empresa quiere expandirse en el mercado internacional, con el
objetivo principal de exportar a Estados Unidos. Este pais, es uno de los principales mercados

a nivel mundial de confecciones y prendas de vestir (Portafolio, 2019). EIl consumidor medio
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estadounidense gasta 1.140 ddlares anuales en ropa y calzado, con un valor de compra medio
de 133 délares. Dado su mayor poder adquisitivo, los consumidores americanos estan
dispuestos a pagar precios mas elevados con respecto a consumidores latinoamericanos y
europeos. A modo de ejemplo, el precio de los productos de cadena de moda espafiola Zara es

56% mas elevado en Estados Unidos comparado con Espafia. (Arbulo, 2019)

Para que Startex pueda lograr ser competitiva en un pais tan exigente como Estados
Unidos, la empresa identificd la necesidad de realizar un mejoramiento en su cadena de
suministros y otros factores que afiadan valor a sus productos. De acuerdo con Edgar
Grisales, gerente de la empresa, esto seria posible gracias a los beneficios a los que pueden
acceder las comercializadoras internacionales, razon por la cual, la empresa busca inscribirse
como C.I. y favorecerse de las ventajas que proporciona este régimen especial. Entre ellas, las
comercializadoras pueden acceder a insumos y materias primas nacionales libres de IVA,
generando un impacto muy positivo en el flujo de efectivo lo que le permitiria ser mas

competitiva a nivel internacional.

Por consiguiente, la empresa Startex Dotaciones tendria una mejor situacion
economica para llegar al mercado americano con excelentes precios acorde a la calidad y la
propuesta de valor de sus productos. Ademas de convertirse en un referente para muchas

empresas en la region que también buscan comenzar su proceso de internacionalizacion.

Pues, a pesar de que la pandemia del SARS-CoV-2 o COVID 19 ha afectado tanto la
produccién como distribucion en este sector, las empresas del Sistema Moda han mostrado su
lado mas resiliente e innovador, al ajustar rapidamente sus estrategias y lineas de negocios,
apoyandose principalmente en la produccién de prendas de proteccion, para consumo local y

exportaciones. (Procolombia, 2020)
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De acuerdo con Procolombia, las nuevas colecciones para adultos y nifios con
materiales antifluidos y tapabocas de un grupo de compafiias (Maaji, Totto, Cueros Vélez y
Polito, entre otras), ya tienen pedidos de Estados Unidos, Alemania, Grecia, Japn, Espafia,
Canada, Bolivia, Ecuador, Guatemala, EI Salvador, Panamd, Chile, Aruba y RepUblica

Dominicana, entre otros. (Dinero, 2010)

En el caso de Startex Dotaciones, empresa dedicada a la confeccion de prendas de
vestir en la linea infantil femenino y dotaciones empresariales e industriales, también ha
respondido a las dindmicas del sector con el lanzamiento de nuevos productos que incluyen
tapabocas y trajes de proteccion con materiales antifluido, que también ya ha incluido en su

portafolio internacional.

Ademas, acreditarse como Comercializadora Internacional C.1., representa para la
empresa un primer paso para aspirar a convertirse en Operador Econémico Autorizado por la
Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN), una aspiracion que va acorde al
objetivo del Gobierno Nacional, de fortalecer las exportaciones del Sistema Moda en

Colombia.

Finalmente, la empresa Startex Dotaciones, ante las oportunidades que enmarca el
sector de las confecciones y la necesidad de consolidar su estrategia de exportaciones con sus
clientes actuales, asi como detectar y generar nuevos negocios en otros paises, aspira a
realizar la solicitud de reconocimiento como Sociedad de Comercializacion Internacional
ante la autoridad competente, que le permita ser el punto de partida para ser una empresa
nacional del Sistema Moda competitiva internacionalmente. Asi también, busca detectar y
generar nuevos negocios en otros paises como Estados Unidos; cuya relacion comercial

abarca una larga historia que tomd fuerza en los inicios de la apertura econdémica de
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Colombia en los afios 90, época desde la cual se posiciond como principal socio comercial

del pais. (Sanabria, 2018)

Justificacion

La elaboracion del presente trabajo de investigacion surge, en primer término, como
propuesta para que Startex Dotaciones pueda presentar su solicitud de registro como
comercializadora internacional y cumplir con el requisito del literal ¢) Articulo 1 del Decreto
093 de 2003, en el que se exige la presentacion de un estudio de mercado para la empresa,
que incorpore su plan exportador, de acuerdo a la metodologia establecida por el Ministerio

de Comercio, Industria y Turismo.

También, el desarrollo de este trabajo se realiza por el interés de ser un precedente
dentro de las aspiraciones de la empresa Startex Dotaciones de mejorar su competitividad en
el mercado internacional, aprovechar la red de tratados y posicion estratégica de Colombia,

incursionar en cadenas globales de valor y contribuir al desarrollo econémico de la region.

Por ejemplo, con el TLC en vigencia firmado con Estados Unidos el sector textil
encontrd una posibilidad de aumentar sus exportaciones haciendo uso de este, pues uno de los
objetivos que se buscaba era mejorar la “acumulacion extendida de origen”, la cual consiste
en la facilidad de que productores colombianos puedan comprar materias primas en paises
con los cuales Estados Unidos tiene TLC, sin que estas pierdan los beneficios de origen y que
se puedan exportar no solo a Estados Unidos sino a los paises que tienen TLC con el pais

americano. (Sanabria, 2018)

La oportunidad de convertirse en comercializadora internacional brinda no solo la

posibilidad de crecimiento para Startex Dotaciones, sino también, para otras empresas del
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Sistema Moda en Santander, pues, una de las ventajas que ofrece el régimen de las
Sociedades de Comercializacion Internacional es que da la oportunidad de agrupar a varios
proveedores de un mismo sector. En este sentido, que la elaboracion de este proyecto sirva
como referencia en la busqueda de nuevas oportunidades de negocios e investigacion de
mercados mediante alianzas voluntarias entre empresas; en consecuencia, que sea posible el

crecimiento de empresas de la regién mediante objetivos de exportacion conjuntos.

A nivel profesional, este trabajo significa una experiencia gratificante al aportar con
competencias investigativas al desarrollo de una empresa que se desenvuelve en el mundo
globalizado. Al mismo tiempo, este trabajo representa la oportunidad de aplicar los
conocimientos adquiridos durante el estudio del Programa de Negocios Internacionales,
escenario que permitié entender los retos que como profesional hay que enfrentar para
generar valor y crecimiento en las organizaciones. Finalmente, este trabajo puede ser un
referente para futuras investigaciones por parte de la empresa y otras personas interesadas en

los temas aqui expuestos.

Marco Referencial

En el presente marco de referencia se desarrollara una revision bibliografica de
diferentes fundamentos tedricos que abarcan los siguientes temas: cémo se relaciona la
globalizacion con el comercio internacional y las consecuencias de estos fendmenos para las
empresas; la importancia de las politicas comerciales por parte de los gobiernos para
incentivar el aumento de las exportaciones y, como resultado, aumentar la ventaja
competitiva y el crecimiento empresarial. Ademas, se incluye una revision de los
antecedentes de la politica comercial en Colombia desde principios del siglo pasado hasta la

actualidad. En suma, se expone como la adopcidn de politicas de apertura al comercio
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exterior por parte del Gobierno Nacional ha permitido la creacion de instrumentos que

promueven la competitividad como lo son las sociedades de comercializacion internacional.

Por otro lado, en el marco legal se relacionan todas las leyes, decretos, resoluciones,
entre otras normativas que regulan la creacion, actividades y funcionamiento de las

comercializadoras internacionales en Colombia.

Finalmente, en el marco conceptual se incluye una serie de términos con sus
respectivas definiciones, pues se consideran relevantes al estar estrechamente vinculados con

el tema de esta investigacion.

Marco Teorico

La globalizacion ha significado una importante transformacion en la economia de los
paises dado que esta directamente relacionada con el desarrollo del comercio internacional y
la creacion de politicas de apertura al exterior. Asi, se ha facilitado la distribucion y
produccidn de bienes y servicios, a través de la reduccion de las barreras al comercio, tales
como los aranceles, los derechos de exportacion, y las cuotas de importacion, y a traves de la
reduccion de las restricciones al movimiento de capitales y de la inversién. (Council of

Europe, 2017)

En este sentido, la globalizacion de la economia ha hecho que cada vez sea mas
apremiante para los paises aumentar su nivel de competitividad empresarial, y esto se
relaciona directamente con su capacidad para crear instrumentos que faciliten el proceso de

internacionalizacion de las empresas, que es cada vez mas acelerado.

Lo anterior, esta estrechamente relacionado con lo que postulan algunos autores

contemporaneos frente a como los fendmenos de la globalizacion estan ligados a la respuesta
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institucional y organizacional por parte de los Estados, para crear politicas comerciales
estratégicas que beneficien a la nacion que las practique, al permitir crear ventajas
comparativas donde en principio no las habia. (Steinberg, 2004). La ventaja comparativa,
como sefiala Falquez (2008) “significa que los paises prosperan, en primer lugar,
aprovechando sus activos para concentrarse en lo que pueden producir mejor, y después

intercambiando estos productos por los productos que otros paises producen” (p. 25).

En primer lugar, Stiglitz (2002, como se cit6 en Torres, 2015) afirma que el Estado
cumple una funcion estratégica para que cualquier sociedad y economia se desarrollen con
eficacia y sentido humano. Para este autor, “los paises en desarrollo, incluyendo 10S
latinoamericanos, deben asumir la responsabilidad de su propio bienestar. Para esto requieren
como condiciones necesarias Estados eficaces, poderes judiciales fuertes e independientes,
sistemas politicos democraticos, apertura, transparencia”, en este caso particular, para la
formulacion de politicas que respondan a los requerimientos de crecimiento de los mercados.
Para ello es necesario la creacion de herramientas, por parte de los gobiernos, que fomenten

el crecimiento de las exportaciones en las empresas.

En el mismo sentido, Ffrench-Davis (2002, como se citd en Torres, 2015) argumenta
que la globalizacion se construye a partir de politicas nacionales, ain en paises pequefios. Su
posicion apunta a que factores explicativos de la realidad politica, econdmica y social de un
pais “se buscan y encuentran en la capacidad o incapacidad (ya sea por ineptitud o apatia)
interna o local, de parte de nuestros gobiernos, para generar politicas adecuadas en esos
mismos ambitos”. Finalmente, agrega que es necesario solidificar las exportaciones como

factor potencial para generar desarrollo econdémico.
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Frente a un escenario como este, es evidente que son muchos los retos que se plantean
al Estado y sus politicas econdmicas y comerciales, las cuales requieren ser transformadas
para estar a la altura de los actuales desafios contextuales. Colombia no ha sido ajeno a estos
cambios acelerados. En este pais, el comercio internacional ha evolucionado en las Gltimas
décadas, con politicas enfocadas al desarrollo de las exportaciones dispuestas desde finales de

los afios 60, en orden de integrarse a las dindmicas de la economia global.

Segtn Beltran y Garcia (2012) “en la primera mitad del siglo XIX, Colombia tenia
una economia de subsistencia y de aislamiento regional, con un limitado mercado interno y
apertura econémica librecambista” (p. 19). El partido Conservador predominaba en el poder

desde 1886 y habia entonces una perspectiva proteccionista. Esta permitié que se diera inicio

al proceso de industrializacion, etapa que se fue cerrando solo hasta los afios 30 del
siglo XX, cuando se inicio una politica de sustitucion de importaciones, que consistia en
reemplazar los productos importados del extranjero por aquellos producidos en el pais
(Beltran y Garcia, 2012; Guarin y Franco, 2008). Esta politica era apoyada por la Comision
Econdmica para América Latina y el Caribe (CEPAL), pues era una estrategia de apoyo a la

industria nacional como necesidad ante la crisis de 1930. (Tarra, 2016)

Para 1945 la politica comercial seguia jugando un papel secundario y hasta 1967
seguia siendo incierta e impredecible. En general habia una explicita intencion proteccionista,
aungue variable y no tan planificada. Por otro lado, a principios de los afios 60 se implementd
el Plan Vallejo, el cual impulsaba a las empresas a importar materias primas e insumos para

transformarlos en productos exportables con valor agregado. (Gallardo y Vallejo, 2019)

Fue en el afio 1967, con la promulgacion del Decreto-Ley 444, que se consolidé una

politica mas definida para la promocién de las exportaciones. De acuerdo con Gallardo y
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Vallejo (2019), con ella “se instaurd un nuevo régimen cambiario y se dictaminaron
incentivos tributarios, aduaneros, financieros y algunos cambios institucionales que marcaron
un nuevo rumbo de estabilidad y credibilidad en el manejo de la politica comercial y

cambiaria” (p. 129).

En adelante, méas precisamente después del 1970, la politica comercial en el pais se
caracterizo por una disminucion del modelo proteccionista basado en la industrializacién por
sustitucién de importaciones y un aumento de los incentivos a las exportaciones de tipo
institucional, financiero, aduanero y tributario. Sin embargo, es a partir de los afios 90,
cuando los objetivos de la politica comercial en el pais tuvieron un cambio méas notorio, pues
se da inicio a una apertura econdmica enfocada el aumento de la competitividad, la
diversificacion de la produccion y la promocion de la integracion en la economia global.

(Tarra, 2016; Gallardo y Vallejo, 2019)

Ademas, a partir de 1991 se dieron cambios muy importantes a nivel institucional, la
mayoria reglamentados por la Ley 07 de 1991 o Ley Marco de Comercio Exterior, mediante
la cual se crearon organismos como el Ministerio de Comercio Exterior, el Banco de
Comercio Exterior (BANCOLDEX), Proexport (hoy Procolombia) y la fusion de la Direccion
de Impuestos Nacionales con la Direccion de Aduanas Nacionales para constituir la
Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN) (Tarra, 2016). De esa manera, la
politica comercial del pais permitié una mayor libertad al comercio exterior, caracterizada
por utilizar diversos estimulos que facilitaran a las empresas su diversificacion en mercados
internacionales, entre ellos se encuentra el régimen de las sociedades de comercializacion

internacional.
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En la década de los 70, mediante la Ley 67 de 1979 y bajo la presidencia de Julio
César Turbay Ayala, se cre6 la figura de las comercializadoras internacionales, en principio
como un instrumento para apoyar el crecimiento de las exportaciones a través de ciertos
incentivos. Entre ellos, el beneficio tributario que permite a las empresas que obtengan este
régimen el efectuar compras de bienes y servicios del mercado nacional, con destino a la

exportacion, libres del impuesto a las ventas IVA. (Sectorial, 2012)

Segun los autores Beltran y Garcia (2012), el concepto de las comercializadoras
internacionales tiene su origen en las casas comerciales europeas de mediados del siglo XVI,
como por ejemplo Fuggers de Augsburg de Alemania. Mas adelante los monarcas Romano
Germanico y los Neerlandeses permitieron la formacion de cuerpos corporativos que tenian
derechos comerciales exclusivos a cambio del pago de impuestos. Un ejemplo exitoso de
casas comercializadoras son las sogo shosha de Japdn, cuyo nombre se traduce en empresa

mercantil general o integrada. (Fujiwara, 1985)

Las sogo shosha japonesas han llegado a ser muy exitosas debido a su fuerte
capacidad competitiva. En primer lugar, invierten mucho en sistemas de informacion para
convertir la informacién de mercado en oportunidades de negocio, ademas, se orientan a
operaciones que no solo benefician al mercado nacional, sino que también atienden el
mercado mundial. Y aunque se creia que este tipo de compafiias era un fendmeno exclusivo
japones, en décadas recientes muchos gobiernos han puesto en marcha este tipo de empresas
comercializadoras. En paises como Corea, Brasil y Turquia, estas compafiias manejan
grandes porciones de las exportaciones nacionales. Su gran crecimiento se debe, en gran
medida, a los incentivos gubernamentales especiales y preferenciales, mas que solo a las
fuerzas de mercado, razén por la cual cabe mencionar que son vulnerables a cambios en las

politicas de gobierno. (Beltran y Garcia, 2012)
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También, segun el Consultorio de Comercio Exterior Universidad de la Universidad
Icesi (2008), a nivel global, las comercializadoras internacionales son reconocidas como
“Trading Company”, una forma de “Gestion de Mercado indirecto” dirigidas a las empresas
productoras de bienes y servicios que desean moverse o estan en el &mbito del comercio
internacional, o bien, como “Empresas de gestion de exportacion y/o consultores de
Exportacién (Export Manager Company), modalidad mas comin que opera bajo el sistema de

Outsourcing o tercerizacion.

En este sentido, para los autores Garcia y Beltran (2012) la experiencia de otros paises
que han impulsado el régimen de las comercializadoras internacionales, demuestra que por su
nivel especializacion en el area comercial, estas empresas “poseen un alto potencial de
convertirse en un elemento fundamental y eficaz para estimular y consolidar el crecimiento
de las exportaciones” (p. 18). Es por esta razon que el régimen de comercializadoras
internacionales ofrece una excelente oportunidad para que las organizaciones se fortalezcan,
al tiempo que reciben beneficios de caracter econémico, tributario y cambiario (Procolombia,
2019); igualmente, pueden ser una solucion viable para la dificultad que afrontan las
pequefias y medianas empresas de colocacion de sus productos en los mercados

internacionales.

Por lo anterior, este régimen especial pretende asegurar que pequefios y medianos
productores puedan aumentar su competitividad e involucrarse en el mercado mundial a
través de la diversificacion de su oferta de productos, es decir, mejorar su produccién, por
cuanto tienen la certeza de la venta de sus productos a precios rentables y en mercados a los

cuales en situaciones normales no hubieran podido acceder. (Restrepo, s.f.)
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En conclusion, las comercializadoras internacionales representan una oportunidad
para el aprovechamiento de los tratados de libre comercio al ser sociedades con beneficios
para aumentar las exportaciones del pais. Ademas de contar con el acompafiamiento de
Procolombia para potencializar el proceso de exportacion y acceder a programas que ofrecen

las entidades adscritas al Ministerio de Comercio. (Procolombia, 2020)

Marco Legal

El marco normativo por el que se rige el regimen de las sociedades de

comercializadoras internacionales en Colombia es el siguiente:

1. Ley 67 de 1979: "Por la cual se dictan normas generales a las que debera
sujetarse el Presidente de la Republica, para fomentar las exportaciones a través de las
Sociedades de Comercializacion Internacional, y se dictan otras disposiciones para el

fomento de comercio exterior” (Procolombia, 2019).

2. Estatuto Tributario Art. 479y 481. Por el cual se establece la exencion de IVA

en las ventas a Sociedades de Comercializacion Internacional. (Procolombia, 2019)

3. Decreto 1165 de 2019: "Por el cual se dictan disposiciones relativas al
Régimen de Aduanas en desarrollo de la Ley 1609 de 2013" (Ministerio de Comercio,

Industria y Turismo [MINCIT], 2020).

4. Decretos 1727 y 2766 de 2012: Por los que se adiciona y modifica el Decreto
2685 de 1999, actualizando el marco normativo que regula las Sociedades de

Comercializacion Internacional e incorporandolas al E.A. (Procolombia, 2019)
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5. Decreto 093 de 2003: Por el cual se precisan los hechos o circunstancias que
determinan la imposicién de medidas administrativas por incumplimiento del Régimen de

las Sociedades de Comercializacion Internacional. (Vlex, 2020)

6. Resolucién 009 de 2013: Por la cual se adiciona la Resolucién 4240 de 2000
reglamentando lo dispuesto en las adiciones y modificaciones al Decreto 2685 de 1999

respecto a Sociedades de Comercializacion Internacional. (Procolombia, 2019)

7. Resolucién 106 de 2013: "Por el cual se prescribe un nuevo formato para el
cumplimiento de la obligacion de expedir el Certificado al Proveedor, por parte de las

Sociedades de Comercializacion Internacional” (MINCIT, 2020).

8. Resolucion 107 de 2013: "Por medio de la cual se establece la forma,
contenido y términos para la expedicion de los Certificados al Proveedor, por parte de las

Sociedades de Comercializacion Internacional™ (MINCIT, 2020).

9. Resolucion 00046 de 2019: "Por la cual se reglamenta el Decreto 1165 del 2

de julio de 2019" (MINCIT, 2020).

10. Circular 015 de 2016: Por la cual se establece la Radicacion de documentos y
adopcidn de formularios para los tramites relativos a los sistemas especiales de
importacion - exportacién y sociedades de comercializacion internacional. (MINCIT,

2020)

11. Circular 017 de 2017: Por la cual se adicionan formularios para los tramites
relativos a los sistemas especiales de importacion - exportacidn sociedades de

comercializacion internacional. (MINCIT, 2020)
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Marco Conceptual

Estudio de mercado:

Un estudio de mercado es una iniciativa elaborada dentro de las estrategias de
marketing de una empresa para estudiar una actividad econémica en especifico. A
través del estudio de mercado, se analiza y se observa el comportamiento del nicho de
mercado que la empresa quiere penetrar, a través de la produccion de un bien o de la

prestacion de un servicio. (Sanchez, 2015)

Comercializadora internacional: “Son aquellas personas juridicas que tienen por
objeto social principal la comercializacion y venta de productos colombianos al exterior,
adquiridos en el mercado interno o fabricados por productores socios de las mismas”

(Procolombia, s.f.).

Sistema Moda:

Industria colombiana conformada por los subsectores de Textiles (fabricacion de
telas) y de Confecciones (fabricacion de prendas con valor agregado). (Colombia

productiva, s.f.)

Comercio Exterior:

El comercio exterior es el intercambio de bienes o servicios existente entre dos 0 mas
naciones con el propdsito de que cada uno pueda satisfacer sus necesidades de
mercado tanto internas como externas. Esta regulado por normas, tratados, acuerdos y
convenios internacionales entre los paises para simplificar sus procesos y busca cubrir
la demanda interna que no pueda ser atendida por la produccién nacional. (Ceballos,

2019)



30

Internacionalizacién:

Es la capacidad que alcanza una empresa de poder comercializar sus productos o
localizarse en otro pais del mundo, que no sea su pais de origen. La
internacionalizacion permite el acceso a otros mercados, lo que posibilita el
crecimiento econémico. Intensifica el proceso del intercambio de cualquier tipo de

bien entre los diferentes paises del mundo. (Quiroa, 2019)

Operador econémico autorizado:

El Operador Economico Autorizado (OEA) es una iniciativa de control aduanero
internacional, liderada por la Organizacion Mundial de Aduanas (OMA) que tiene
como pilares esenciales un comercio agil, transparente y seguro. Ser reconocido como
OEA demuestra que una empresa cumple con altos estandares de seguridad a lo largo
de la cadena de suministro y permite agilizar los tramites en el intercambio comercial

ante las autoridades de control. (Procolombia, 2016)

Cadenas globales de valor: “Las cadenas globales de valor (CGV) se definen como
un rango amplio de actividades que llevan a cabo las firmas en sus procesos de produccion y
que van desde diseflo, produccion, mercadeo, distribucion y servicio al cliente.” (Esguerra 'y

Ulloa, 2016).

Tratado internacional: “Un Tratado Internacional es un acuerdo celebrado por
escrito entre Estados, o entre Estados y otros sujetos de derecho internacional, como las
organizaciones internacionales, y regido por el Derecho Internacional.” (Gobierno de Espafia,

s.f)
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Ventaja competitiva: “Una ventaja competitiva es cualquier caracteristica de una
empresa, pais o persona que la diferencia de otras colocandole en una posicion relativa
superior para competir. Es decir, cualquier atributo que la haga mas competitiva que las

demas” (Sevilla, 2016).

Cadena de suministros:

Una cadena de suministro es el conjunto de actividades, instalaciones y medios de
distribucion necesarios para llevar a cabo el proceso de venta de un producto en su
totalidad. Esto es, desde la busqueda de materias primas, su posterior transformacion

y hasta la fabricacion, transporte y entrega al consumidor final. (Roldan, 2017)

Covid-19

Es la enfermedad infecciosa causada por el coronavirus que se ha descubierto mas
recientemente. Tanto este nuevo virus como la enfermedad que provoca eran
desconocidos antes de que estallara el brote en Wuhan (China) en diciembre de 2019.
Actualmente la COVID-19 es una pandemia que afecta a muchos paises de todo el

mundo. (Organizacion Mundial de la Salud, 2020)

Ministerio de Comercio, Industria 'y Turismo (MINCIT):

Es una entidad del Estado colombiano que apoya la actividad empresarial, productora
de bienes, servicios y tecnologia, asi como la gestion turistica de las regiones del pais;
con el fin de mejorar su competitividad, su sostenibilidad e incentivar la generacion
de mayor valor agregado, lo cual permitira consolidar su presencia en el mercado

local y en los mercados internacionales. (MINCIT, 2017)
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Procolombia: “Es la entidad colombiana encargada de promover el Turismo, la
Inversion Extranjera en Colombia, las Exportaciones no minero energéticas y la imagen del

pais” (Procolombia, 2020).

Arancel: “es un tributo que se impone sobre un bien o servicio cuando cruza la

frontera de un pais” (Sevilla, 2015).

Globalizacidn:

La globalizacion es un proceso historico de integracion mundial en los ambitos
economico, politico, tecnologico, social y cultural, que ha convertido al mundo en un
lugar cada vez mas interconectado. En ese sentido, se dice que este proceso ha hecho

del mundo una aldea global. (Imaginario, 2020)

Politica comercial: “Es el conjunto de regulaciones que determinan como se
desarrollaran las relaciones econdémicas entre empresas o individuos locales y agentes del
extranjero. La politica comercial engloba todo el marco legal al que estan sujetas las

importaciones y exportaciones” (Westreicher, 2020).

Exportacion: “son el conjunto de bienes y servicios vendidos por un pais en territorio

extranjero para su utilizacion” (Montes, 2015)

Importacion: “son el conjunto de bienes y servicios comprados por un pais en

territorio extranjero para su utilizacion en territorio nacional” (Kiziryan, 2015).

Direccién de Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN): “es un organismo adscrito
al Ministerio de Hacienda y Crédito Publico del Gobierno colombiano. Una entidad
gubernamental técnica y especializada que tiene como objetivo coadyuvar a garantizar la

seguridad fiscal del Estado” (Factura Directa, s.f.).
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Bancoldex: “Banco de Desarrollo Empresarial, el cual, a través de instrumentos
financieros y no financieros, busca impulsar la competitividad, la productividad, el
crecimiento y el desarrollo de las empresas colombianas de todos los tamafios, ya sean

exportadoras o del mercado nacional” (Procolombia, 2020).

Competitividad: “es la capacidad de una persona u organizacion para desarrollar
ventajas competitivas con respecto a sus competidores. Obteniendo asi una posicion

destacada en su entorno” (Roldan, 2016).

Propuesta de valor: “una propuesta de valor es un recurso para transmitir de manera

objetiva y directa las ventajas que una empresa puede aportar a sus clientes” (Higuerey,

2019).

Disefio Metodologico

Enfoque De La Investigacion

El presente proyecto tiene un enfoque de investigacion cualitativo. Segin Monje
(2011), este enfoque es un procedimiento donde se tienen en cuenta las intenciones, las
motivaciones, razones y creencias de los sujetos de estudio. Asimismo, Hernandez,
Fernandez y Baptista (2014) en su libro Metodologia de la investigacion, exponen que “las
investigaciones cualitativas se basan mas en una légica y proceso inductivo (explorar y
describir, y luego generar perspectivas teoricas)” y “en métodos de recoleccion de datos no
estandarizados ni predeterminados completamente” (p. 8).

En este tipo de investigacion se utiliza la recoleccion de datos y se extrae su analisis
pero no de forma estadistica, ademas, se favorece la interpretacion de los resultados desde el

punto de vista del investigador (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014). En este caso, esta
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investigacion se interesa en captar las expectativas y plan estratégico de la empresa Startex
Dotaciones, con base en los pardmetros normativos que establece el Gobierno Nacional, para

realizar su registro como comercializadora internacional en Colombia.

Tipo de Investigacion

El tipo de investigacidn de este trabajo de grado se considera que es descriptiva. De
acuerdo con Morales (2010), esta modalidad consiste fundamentalmente en definir y
caracterizar un fenomeno de estudio, indicando sus rasgos y elementos principales asi como

las relaciones que se dan entre ellos.

Método De La Investigacion

El método de la presente investigacion es de caracter descriptivo pues, en él se
procederd, con base en la informacion obtenida, a ordenar y clasificar atributos de la realidad
observada de acuerdo con el problema planteado. La descripcion se ocupa principalmente de
la informacidn sobre cantidad, ubicacidn, capacidad, tipo y situacion general del problema, de
este modo se permite al investigador reunir los resultados de la observacion en una

exposicion ordenada y presentar sus conclusiones del fendémeno de estudio. (Monje, 2011)

Fuentes De La Informacion

Las fuentes de informacidn del presente trabajo de investigacion son aquellos recursos
que se utilizaran para describir el tema de estudio y que permitiran realizar las conclusiones

con respecto a lo observado. Todas las fuentes son de caracter objetivo y segun Mejia (2020)
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estas son elegidas “de acuerdo al énfasis propuesto para la investigacion y pueden ser tanto
primarias (entrevistas, noticias, documentos originales, etc.), como secundarias

(enciclopedias, revision de resimenes, bibliografias, etc.)”.

De acuerdo con Maranto y Gonzalez (2015) las fuentes primarias de informacion:

(...) contienen informacion original es decir son de primera mano, son el resultado de
ideas, conceptos, teorias y resultados de investigaciones. Contienen informacion
directa antes de ser interpretada, o evaluado por otra persona. Las principales fuentes
de informacion primaria son los documentos oficiales o informes técnicos de
instituciones publicas o privadas, trabajos presentados en conferencias o0 seminarios,

testimonios de expertos, articulos periodisticos, videos documentales, foros.

Por su parte, las fuentes secundarias “son las que ya han procesado informacioén de
una fuente primaria. El proceso de esta informacion se pudo dar por una interpretacion, un
analisis, asi como la extraccion y reorganizacion de la informacion de la fuente primaria”
(Maranto y Gonzalez, 2015).

Para el caso particular de este trabajo, las fuentes primarias de informacion son:
informacion proporcionada por los directivos de la empresa Startex Dotaciones mediante
entrevistas y conversaciones directas con ellos; documentos oficiales correspondientes al
marco legal que regulan el régimen de las comercializadoras en Colombia; documentos de
entidades gubernamentales oficiales como por ejemplo el Ministerio de Comercio, Industria,
y Turismo, el Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE), la Direccién

de Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN), Procolombia, entre otros.
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Por su lado, las fuentes secundarias son: articulos de revistas y periddicos, informes

empresariales, investigaciones académicas, paginas web no oficiales, fuentes citadas en

textos de articulos, entre otros.

Instrumento De Recoleccidén De La Informacion

Los instrumentos de recoleccion de informacién constituyen los medios utilizados

para recabar o recoger la informacidn necesaria para el objeto de estudio de este proyecto

(Turmero, s.f.). Para la presente investigacion se utilizaran los siguientes:

Recoleccion de datos por observacion: se hace mediante la observacion y registro
cualitativo de las dindmicas y procesos en el objeto de estudio (Monje, 2011). En este
caso, la experiencia de observacion que el investigador ha tenido con Startex Dotaciones,
a través del acercamiento que se ha hecho con la empresa.

Entrevistas: se trata de un reporte verbal producto de la interaccion entre el investigador
y el sujeto investigado, en la cual el Gltimo aporta informacién primaria para el proyecto
(Monje, 2011 y Turmero, s.f.). Para la presente investigacion cualitativa, las entrevistas
se realizaran a través de recursos como llamadas y videollamadas con los directivos de la
empresa Startex Dotaciones.

Encuesta: este instrumento de recoleccidn de datos da lugar a

establecer contacto con las unidades de observacion por medio de cuestionarios
previamente establecidos (Tamayo y Silva, s.f.). Cabe aclarar, que este instrumento
constituye una menor profundidad en la informacion suministrada comparado con las
entrevistas. Las modalidades para el presente proyecto seran encuestas por teléfono, por

correo electrénico o por medio de chats en linea con los directivos de la empresa.
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e Andlisis documental: es un instrumento que permite la descripcion objetiva y sistematica

del contenido manifiesto en diferentes fuentes y comunicaciones, tanto primarias como

secundarias, teniendo como fin interpretarlas. (Monje, 2011)

La Tabla 1 resume las fuentes e instrumentos para la recoleccion de informacion del

presente proyecto de investigacion:

Tabla 1.

Fuentes e instrumentos de recoleccion de informacion

Objetivo

Fuentes primarias

Fuentes secundarias

Instrumentos de
recoleccion de
informacion

Proponer estudio de mercado
para la inscripcién como
Sociedad de Comercializacion
Internacional de la empresa
Startex Dotaciones,
Floridablanca, Santander.

Entrevistas con directivos de
la empresa, marco normativo
C.l., entidades como
MINCIT, DIAN, DANE,
Procolombia, Camara de
Comercio de Bucaramanga,
entre otras.

Acrticulos de revistas y
periédicos, bases de
datos académicas,
informes
empresariales, sitios
web en internet

Entrevistas
Videollamadas
Cuestionarios
Chats

Emails
Observacion del
investigador

Analisis
documental
Fases De La Investigacion
Tabla 2.
Fases de la investigacion
Obijetivo Actividad Tiempo | Responsable Recursos
disponibles
Identificar las principales razones de la Entrevistas
. . Bases de datos
empresa Startex Dotaciones para convertirse en | con de la
Sociedad de Comercializacion Internacional. empresarios universidad
Cuatro Investigador 4ainas web ae
Describir los productos a comercializar en el Entrevistas meses principal p'r?st't ciones
exterior de la empresa Startex Dotaciones de con ! Iblu :
Floridablanca, Santander. empresarios, publicas y
observacion privadas, libros
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Determinar los mercados objeto de exportacion | Entrevistas electronicos,

de la empresa Startex Dotaciones para su con computador y

inscripcion como Comercializadora empresarios, dispositivo

Internacional. analisis celular con
documental acceso a

internet

Establecer si la empresa Startex Dotaciones Analisis

cumple con los requisitos para convertirse en documental

Sociedad de Comercializacion Internacional.

Desarrollo De Los objetivos

Para desarrollar los objetivos especificos planteados para el presente proyecto de
investigacion se usaran como guia los parametros establecidos por la DIAN y el Ministerio de
Comercio, Industria y Turismo para la presentacion del Estudio de Mercado. Ademas, para la
exposicion de la informacion requerida por el estudio se recurrira a las distintas fuentes e
instrumentos para la recoleccion de informacion planteadas en el disefio metodoldgico de este

trabajo.

A continuacion, se detallara sobre los requisitos que exige la normativa para obtener

la autorizacion como Comercializadora Internacional:

Las personas juridicas que aspiren a ser inscritas y reconocidas como Sociedades de
Comercializacion Internacional, se deben constituir mediante escritura publica como
Sociedad de Comercializacion Internacional C.I. en alguna de las formas establecidas en el

Caodigo de Comercio (Anonima, Limitada, E.U. etc.)

De acuerdo con la guia para la constitucion de sociedad de comercializacion

internacional de Procolombia, la constitucion debera hacerse teniendo en cuenta los requisitos
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de que trata el Articulo 1° del Decreto 1740 del 3 de agosto de 1994, modificado parcialmente

por el Decreto 093 del 20 de enero de 2003, de la siguiente manera:

e La Sociedad debe utilizar en su razén social la expresion “Sociedad de Comercializacion

Internacional” o la sigla “ C.1.”

Que su objeto principal sea la comercializacién y venta de productos colombianos en el
exterior, adquiridos en el mercado interno o fabricados por productores socios de las
mismas.

Registrar la Sociedad ante la Camara de Comercio.

Obtener el NIT y que en este relacione y coincida la Razon Social con el inscrito en el
Certificado de Existencia y Representacion Legal.

Diligenciar completamente el formulario de solicitud de inscripcion como una Sociedad
de Comercializacion Internacional C.1.

Elaborar el documento Estudio de Mercados.

Contar con un software para el control de inventarios.

De acuerdo a los requisitos establecidos en el articulo 1°. Del Decreto 093 de 2003,

dentro de los documentos necesarios para realizar la solicitud de inscripcion como

comercializadora internacional hay uno que se denomina Estudio de Mercados. Este

documento debe anexarse a la solicitud y debe contener:

a) Antecedentes: Presentacion de la empresa, relacion de las actividades desarrolladas

desde su constitucién, sucursales, infraestructura.

b) Plan Estratégico: Misidn, vision, objetivos y matriz DOFA.
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c) Productos a exportar: Descripcién de los productos, subpartidas arancelarias,
know how, capacidad de produccién de los bienes a exportar (si es productora), capacidad
logistica para la comercializacion de los bienes, estrategias y canales para su

comercializacion.

d) Proveedores: Relacién de los proveedores en Colombia.

e) Mercados objeto de exportacion (Justificacion de la oportunidad del negocio)

) Proyeccion de las exportaciones: Por tres (3) afios en valor FOB USD, cantidad y

tipo de producto a exportar.

En consecuencia de lo anterior, el desarrollo de este trabajo incluira la presentacion de
los parametros establecidos en la mencionada normativa que, a su vez, serviran para el
cumplimiento de los objetivos de este documento de investigacion. Sin embargo, cabe aclarar
que no toda la informacion exigida para el Estudio de Mercado puede quedar registrada en el
presente proyecto, puesto que por motivos de privacidad de la empresa hay informacion
sensible que no puede ser compartida, es el caso de informacion de clientes, proveedores,
conocimientos de la empresa, capacidad de produccion, entre otros. En ese caso, en el
documento se mencionara que es informacion no proporcionada por la empresa o sera
omitida completamente, como lo es el punto f) Proyeccion de las exportaciones: Por tres (3)

afios en valor FOB USD, cantidad Y tipo de producto a exportar.

Para empezar, a continuacion se procedera a desarrollar el primer objetivo, en el que
se identificaran las principales razones de la empresa Startex dotaciones para conformarse
como comercializadora internacional, para esto se utilizaran instrumentos como entrevistas y
cuestionarios a los directores de la empresa. También se presentaran los antecedentes de la

empresa, que incluyen una presentacion de la misma, su historia, las actividades econémicas
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a las que se dedica y un resumen de su infraestructura, planta y equipo. Ademas, se incluira
los objetivos, mision y vision de la empresa como futura comercializadora. Asimismo, se
realizara un analisis DOFA para conocer la situacion actual de la empresa en cuanto a
factores internos y externos y finalmente, se mostraran las estadisticas de exportaciones de la

empresa en los Gltimos afios.

1. Antecedentes De La Empresa
1.1. Presentacion De La Empresa

Startex Dotaciones es una empresa santandereana dedicada a la fabricacion de
confecciones, dentro de las que se encuentran uniformes empresariales, especializada en la
produccidn de trajes de mayo y conjuntos elaborados a partir de telas en material antifluido y
tela quirdrgica (SMS y SS). Produce tapabocas, gorros, polainas, trajes de mayo, batas,
sébanas, overoles y caretas protectoras de rostro. Asimismo, la empresa tiene una marca de
ropa infantil, donde se confeccionan vestidos para nifias caracterizados por colores brillantes,
estampados divertidos, accesorios elegantes y encajes de algodon. Startex Dotaciones es una
empresa economica ambiental y socialmente comprometida, que busca una relacion de mutuo

beneficio para todas las partes interesadas.

1.2. Actividades econdmicas

Las actividades econdmicas a las que se dedica la empresa son las siguientes:

1410 Confeccion de prendas de vestir, excepto prendas de piel

3290 Otras industrias manufactureras n.c.p.
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1.3. Resumen De La Infraestructura, Planta De Personal Y Equipos

La infraestructura de la empresa se caracteriza por contar con una planta de
produccion de tres pisos, dentro de los cuales se encuentran varios procesos como disefio,
patronaje, corte, modisteria, ensamble, producto terminado, terminado o acabados, almacén
con atencion al publico y oficina de contaduria o contabilidad. Los anteriores también
corresponden a los puestos de trabajos que se dan dentro de la planta, que hacen uso de la
infraestructura fisica en el punto de fabrica. Hay cinco puestos de trabajo administrativo, seis
maquinas para modisteria, una fileteadora, tres mesas de corte y dos maquinas cortadoras. En
la planta existen tres bodegas para producto terminado y una bodega para materia prima e

insumos.

Startex Dotaciones genera 15 empleos directos en su planta de produccion y 218

empleos indirectos en otros talleres y servicios de outsourcing contratados por la empresa.

Actualmente, la empresa se encuentra domiciliada en la Calle 25 # 8-89 Lagos | en

Floridablanca, Santander, Codigo Postal 681002.

Sus datos de contacto son los siguientes:

- Teléfono: +57 (7) 6848153
- Celular +57 317 660 9854

- E-mail: gerencia@starcomex.co

1. 4. Historia


mailto:gerencia@starcomex.co
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La historia de la empresa se remonta al afio 1995, nace de una pasion por las
confecciones y la moda. Como primer objetivo, se inicia en el negocio de la confeccion de
uniformes para la salud. Una importante corporacion educativa de salud que también estaba
surgiendo en ese entonces permitié a la empresa fortalecerse en el mercado de uniformes en
Santander, gracias al aumento de la demanda en ese sector. Hasta el afio 2005 la empresa se
mantuvo como persona natural con servicios basicos de modisteria. Ya en el afio 2005 la
empresa nace como un emprendimiento de confeccion de informes ya consolidado. Con el
paso del tiempo, como respuesta a la estacionalidad de la demanda del sector de uniformes,
donde la mayor demanda se presenta a principio de afio, y como estrategia de diversificacion,
la empresa decide en el afio 2015 incursionar en el mercado nacional con la creacion de una
nueva marca de ropa infantil para nifias, denominada Star Baby Girls. La creacion de esta
marca permite a la empresa cubrir ademas la demanda de esta clase de vestidos que se

presenta hacia final de afio, con esto se puede garantizar un trabajo continuo.

A principios del afio 2017, la empresa comienza a emprender acciones clave con el
objetivo de comercializar sus productos en mercados internacionales. Es asi como en marzo
de 2017 la empresa participa en una exploracién comercial en la rueda de negocios de la
cumbre de la Comunidad Andina de Naciones (CAN), realizada en Armenia, Quindio. Mas
adelante, en julio de ese mismo afio, Startex participa en Colombiamoda, una feria de moda
que se realiza anualmente en el pais, en la que consigue 10 clientes potenciales en Ecuador.
En 2018, la empresa inicia una estrategia de internacionalizacion con el acompafiamiento de

Procolombia, es asi como en marzo de ese afio realiza su primera mision comercial a Ecuador
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con la formulacién de un plan estratégico de exportacion. En el mes de noviembre, la
empresa realiza su primera exportacion de vestidos infantiles en Ecuador, exhibidos en la
coleccion de fin de afio en 39 tiendas de ese pais. En el afio 2019 se consolidan los procesos
exportadores ya que se dan nuevos despachos a clientes internacionales en Aruba, Ecuador y

Estados Unidos.

Ademas, en el afio 2019 en la empresa surge una nueva unidad estratégica de negocio
Ilamada Starcomex. Esta se orienta especificamente como respuesta a la necesidad de otras
empresas de la region que desean internacionalizarse, con la idea de dar una asistencia
especializada en comercio exterior. En ese mismo sentido, Startex Dotaciones decide
conformar un consorcio para exportaciones, del cual hacen parte 15 empresas santandereanas
pertenecientes al sistema moda, con el objetivo de trabajar en conjunto en temas de comercio

internacional.

En el 2020, en respuesta a las dinamicas globales que se presentaron por la pandemia
del COVID-19, la empresa dinamiz6 su oferta con productos como tapabocas, overoles,
polainas, y batas. Aunque estos productos ya se producian anteriormente, no eran el fuerte de
la empresa, sin embargo, la demanda de estos productos aumenté para el uso de clinicas y

hospitales, pero también para uso comin como elementos de proteccion personal.
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2. Plan Estratégico

2.1. Principales Razones Para Formarse Como Comercializadora Internacional

De acuerdo a un cuestionario realizado al gerente de Startex Dotaciones, el Sr. Edgar
Alonso Grisales, el prop6sito de que la empresa se convierta en comercializadora
internacional obedece a varios factores. El primero de ellos es que la empresa desde hace tres
afios inicié su proceso de internacionalizacién y actualmente trabaja en mercados
internacionales como Ecuador y Aruba. De hecho, actualmente el comercio exterior es
fundamental para las ventas de la empresa, pues para el afio 2019 el 61% de las ventas se dio
por exportaciones a destinos internacionales. Asi, para la empresa es muy importante ahora
incursionar en un mercado mucho mas sofisticado y exigente, como Estados Unidos, pero
para que la empresa pueda ser competitiva en un mercado como ese requiere de un
mejoramiento en la cadena de suministro, que seria facilitado por el régimen de las

sociedades de comercio internacional.

Las comercializadoras internacionales permiten acceder a insumos y materias primas
nacionales libres de IVA, por lo tanto, eso daria un impacto muy positivo en el flujo de
efectivo de la empresa y le permitiria ser mas competitiva en el mercado internacional.
Adicionalmente, convertirse en comercializadora internacional seria un primer paso para que
la empresa se acredite como Operador Econdomico Autorizado por parte de la DIAN, pues
como C.I. la empresa podria tener mayor visibilidad en la aduana debido a su alto registro de

exportaciones.

Por otra parte, este régimen puede dar una fortaleza a la empresa a incursionar en las
cadenas globales de valor, que a dia de hoy son una tendencia global pues favorecen la

creacioén de valor en las empresas. Startex es una compafiia que transforma materias primas e
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insumos en productos terminados y con los beneficios de las C.l. podria manejar insumos de
otros paises con el objetivo de transformarlos y llegar con un producto mas competitivo como

lo requieren los mercados internacionales, especialmente el mercado estadounidense.

Por ultimo, segin el Sr. Edgar Grisales, actualmente el Gobierno Nacional quiere
convertir a Colombia en una plataforma exportadora, favorecida por la posicion geogréfica
estratégica del pais y razdn por la cual se han gestionado diversos tratados de libre comercio
y se ha mejorado la infraestructura portuaria y de conectividad colombiana. Esta situacion
favorece altamente los objetivos de la empresa de consolidarse en el mercado global.

2.2. Mision Y Vision De La Futura Comercializadora

2.2.1. Mision
Informacién no proporcionada por la empresa.

2.2.1. Vision

Informacién no proporcionada por la empresa.

2.3. Objetivos de la empresa

Los siguientes son los objetivos que persigue la empresa Startex Dotaciones con su
inscripcién en el régimen de comercializadoras internacionales. Estos estan orientados a la

actividad de promocién y comercializacidn de sus productos en el exterior.
1. Aumentar su participacion en los mercados

La empresa Startex Dotaciones tiene como propdsito implementar nuevas estrategias

con el fin de exportar a otros paises, esto mejoraria su capacidad competitiva al diversificar
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su oferta en otros mercados internacionales diferentes de los que ya exporta, asimismo se

disminuiria el riesgo que implica estar en pocos mercados.

2. Incursionar en el mercado estadounidense

Con la entrada en vigencia del Tratado de Libre Comercio con Estados Unidos, uno
de los sectores con mayores oportunidades es el sector de prendas de vestir. De acuerdo con
Procolombia, estan identificadas oportunidades de negocio para los siguientes subsectores:
ropa deportiva, de control, para la playa, interior, formal y causal, asi como para uniformes,
jeans, activewear, joyeria, vestidos de bafio, calzado y textiles, entre otros. Los anteriores
tienen acceso inmediato con arancel cero a Estados Unidos (Procolombia, s.f.). En este
sentido, la empresa Startex Dotaciones desea aprovechar las oportunidades que ofrece este

mercado a través de los acuerdos preferenciales que permite el TLC con ese pais.

3. Servir como plataforma exportadora para los productos santandereanos

Desde la creacion de la unidad estratégica de negocio Starcomex y la conformacion
del consorcio Santander Fashion Export, la empresa Startex Dotaciones ha buscado asesorar e
integrar a empresas de la region con el proposito de unir esfuerzos en la implementacion de
estrategias para acceder a nuevos mercados. Las comercializadoras son un instrumento
importante para apoyar estas acciones “ya que brindan la oportunidad agrupar a varios
proveedores de un mismo sector, permitiendo asi investigar mercados, buscar nuevas
oportunidades de negocios, asesorar en adecuacion de productos y exportar como mayoristas

en mercados exigentes y determinados” (Procolombia, 2020).
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2.4. Impacto Social

En Startex Dotaciones el 90% de los empleados que trabajan en el punto de fabrica
son mujeres cabeza de hogar. En Colombia, segun cifras del Departamento Administrativo
Nacional de Estadistica (Dane) sobre la desocupacion por sexo, “a comienzos de 2019,
mientras que la tasa de desempleo en los hombres fue de un 9,8 por ciento, el desempleo
entre las mujeres alcanz6 el 16,9 por ciento” (Patifio, 2019). Ademas, el 40,7 % de los
hogares colombianos tienen madres cabeza de hogar, esto es de especial importancia si se
entiende que estas mujeres son las encargadas del sostenimiento no solo econémico sino

social de sus hogares. (Velazquez, s.f. y El Tiempo, 2019)

En este sentido, la empresa continuara abierta a generar empleos a este tipo de
comunidad puesto que se genera un impacto positivo importante en una poblacion que

normalmente se enfrenta a condiciones dificiles para conseguir un empleo estable en el pais.

2.5. Impacto Ambiental

En el aspecto ambiental de la empresa, un punto importante es utilizar insumos
amigables con el medio ambiente, y aunque puede considerarse un proceso complejo debido
a que el sector de las confecciones y textiles es uno de los sectores mas contaminantes, de
todos modos, la empresa trabaja en este aspecto, por ejemplo, comprando insumos de
textileras comprometidas con disminuir su huella ambiental. Proveedores suyos como
Fabricato han implementado procesos como tratar el agua que se desecha de la produccién y
convertirla nuevamente en agua que puede ser reutilizada, “el 65% del agua usada es

reutilizada sin cesar” (Fabricato, 2020). Otros, como Lafayatte, ahora cuenta con bases
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textiles con hilos 100% reciclados a base de pet, que estan en las categorias para el

desempefio deportivo y uniformes. (Lafayette, 2020)

Por su parte, Startex Dotaciones ejerce control en su punto de fabrica en el ahorro de

agua y energia, en la generacién de residuos y una cultura de reciclaje. Uno de sus objetivos

es poder invertir en programas y/o sistemas con los que se pueda medir la racionalizacion del

agua y la energia, entre otros procesos para reducir el impacto ambiental, ya que este es un

reto muy importante para cualquier empresa de este sector que definitivamente deben mejorar

sus procesos en la medida que sean mas sostenibles.

2.6. Matriz FODA

Tabla 3.

Matriz FODA

Fortalezas

e Startex Dotaciones es una empresa
con més de 20 afios de tradicion en
las confecciones en Santander, lo
que le da una imagen de confianza y
credibilidad en el sector.

e Laempresa cuenta con experiencia
en exportaciones. Actualmente
exporta a Ecuador y Aruba.

e Los productos de Startex Dotaciones
cuentan con los requisitos y vistos
buenos necesarios para la
exportacion a mercados externos.

e Laempresa dispone de un amplio
catalogo de productos.

e Laempresa hace parte del consorcio
Santander Fashion Export,
organizacion que busca el desarrollo

Oportunidades

Aumento de la demanda de
elementos de proteccion personal
como tapabocas, batas, gorros,
polainas, caretas, entre otros, que
representan una oportunidad para
empresas del Sistema Moda para
diversificar su oferta de productos.
(Cémara de Comercio de Cali, 2020)
En la actualidad, Colombia cuenta
con 16 acuerdos comerciales que
permiten el acceso a mas de 1.500
millones de consumidores, en més de
60 paises. (Portafolio, 2019)

Las confecciones infantiles hacen
parte de los productos potenciales y
sectores priorizados con los que
actualmente trabaja Santander para
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de la industria nacional por medio
del trabajo conjunto para llegar a
nuevos mercados.

Startex hace constante participacion
en capacitaciones y programas con
instituciones del gobierno con el fin
de incrementar las competencias
humanas, organizacionales y
productivas de la empresa.
Actualmente la empresa hace parte
de la convocatoria del Sena
MiPymeSetransforma con el
proposito de mejorar sus procesos de
digitalizacion

Apoyo por parte de la alta direccion
en el proceso de internacionalizacion
Alto grado de responsabilidad social

fomentar el tejido empresarial
exportador en el departamento.
(Cémara de Comercio de
Bucaramanga, 2020)

Incentivos del gobierno para
internacionalizacion de empresas
Por medio del Decreto 1451 del 4 de
septiembre de 2017, las
comercializadoras internacionales ya
no solo podréan exportar los
productos de grandes empresas, Sino
que este instrumento también podra
ser utilizado por empresas mas
pequefas del pais. (Casas, 2017)

La inscripcion como Cl le daria a
Startex Dotaciones la posibilidad de
ser mas competitiva
internacionalmente e incursionar en
nuevos mercados como el de EE.UU.
El crecimiento del comercio
electronico puede convertirse en el
canal ideal para la atraccion de
clientes tanto nacionales como
internacionales.

Procolombia cuenta con un servicio
de asistencia y acompafiamiento para
consorcios de exportaciones.
(Procolombia, 2020)

Debilidades

Poca diversificacion de mercados
Falta de certificaciones de calidad
para sus procesos.

Falta de organizacion sistematica de
todos los procesos de proveeduria de
materias primas, inventarios,
transformacion, logistica y
comercializacion.

Falta de sistemas para medir el
control del impacto ambiental de la
empresa

El canal online, esta poco fortalecido
El concepto de marca de Startex
Dotaciones esta poco potenciado.
Confusion en la comunicacion sobre
la marca y las lineas estratégicas de
negocio de la empresa

Amenazas

El Sistema Moda es uno de los
sectores que se ha visto mas afectado
por la coyuntura de la pandemia del
Covid-19, pues esta ha representado
multiples desafios para la
productividad de las empresas

La industria de la moda es un sector
altamente competitivo tanto a nivel
nacional como internacional
Muchas otras empresas del sector
poseen procesos innovadores y
sofisticados

Grandes empresas colombianas
poseen un alto porcentaje de
participacion en el total de las ventas
del sistema moda en el exterior.
Muchas empresas del sector también
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e Decisiones centralizadas competidoras tienen mas presencia

e Baja diversificacion en disefio digital.

e Economias con bajo costo de mano
de obra

e Ingreso de nuevos competidores
extranjeros

e Alta participacion de informalidad y
contrabando

2.6.1. Anélisis FODA

Por medio de observacion por parte del investigador a las dindmicas de la empresa,
entrevistas con los directivos de la misma y un anélisis documental, se realizo un analisis
FODA para clasificar los factores que facilitan o impiden la competitividad de Startex
Dotaciones para el logro de sus objetivos como comercializadora internacional. Se analizo el
componente interno de la organizacion, es decir, sus fortalezas y debilidades, y el
componente externo, oportunidades y amenazas, factores que no estan bajo el control de la
empresa. Con este analisis se da una vision global e integral de la situacion actual de Startex

Dotaciones

La empresa Startex Dotaciones cuenta con una larga tradicion en el sector de las
confecciones en la regién, lo que fortalece una imagen de credibilidad y confianza. Ademas,
desde que inicio su proceso de internacionalizacion la empresa ha adquirido una importante
experiencia en la exportacion de confecciones, asi como conocimiento de las normas
internacionales para los procesos de comercializacion internacional. Asimismo, hay un alto
grado de compromiso en la direccién de la empresa por fomentar la competitividad de la
misma, ya sea nacional o internacionalmente, por ejemplo, se capacita constantemente y

trabaja en conjunto con organizaciones del gobierno nacional que promueven el crecimiento
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econdmico, como Procolombia y la Cadmara de Comercio de Bucaramanga. También
participa en proyectos junto con otras empresas del sistema moda en Floridablanca y
Bucaramanga, como lo es el consorcio Santander Fashion Export, donde se trabaja en
actividades conjuntas para promover los bienes y servicios de sus integrantes en el mercado
exterior. Esto es una importante fortaleza pues se fomenta la asociatividad y permite la
capacitacion y fortalecimiento conjunto de las capacidades estratégicas para la

internacionalizacion.

Por la parte de las oportunidades que puede aprovechar la empresa, se encuentra que
pese a las afectaciones que ha implicado la pandemia del Covid-19, ha aumentado la
demanda de elementos de proteccion como tapabocas, batas, gorros, polainas, caretas, entre
otros, para el uso en clinicas y hospitales, pero también para el uso comin como elementos de
proteccion personal (Camara de Comercio de Cali, 2020). Esto es una oportunidad en cuanto
a que la empresa debe seguir fortaleciendo su oferta con respecto a esta linea de produccion.
Del mismo modo, aprovechar la posicion favorable de Colombia para acceder a los 16
acuerdos comerciales (incluyen tratados de libre comercio y acuerdos de alcance parcial) que
dan acceso a preferencias arancelarias en mas de 60 paises, es decir, a mas de 1.500 millones
de consumidores. Gracias a esa situacion, Startex puede acceder a los beneficios del tratado
de libre comercio de Colombia con Estados Unidos, pais objetivo de la empresa, segun el
Ministerio de Comercio (2020), desde mayo de 2012, fecha de entrada en vigor del tratado, se
han exportado a Estados Unidos 622 productos nuevos. De estos, 73 corresponden al Sistema
Moda. Cabe resaltar que este pais es el principal socio comercial de Colombia, con casi 44 %

de las exportaciones de confecciones. (Camara de Comercio de Medellin, 2020)
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Asimismo, los incentivos por parte de instituciones gubernamentales son un punto de
valioso aprovechamiento, desde la parte regional, la Cadmara de Comercio de Bucaramanga
lidera el Global Plan Santander (GPS), un plan para potenciar la internacionalizacion en el
departamento, en el que el Sistema Moda forma parte como sector priorizado de las cinco
lineas de estrategia del plan. Entre las iniciativas y actividades de dicho plan se encuentran
fomentar cadenas globales de valor mediante cadenas de proveedores en diferentes paises,
apoyar a las empresas del subsector en la creacion de agendas comerciales internacionales,
acompafiamiento en procesos exportadores, entre otros. (Camara de Comercio de

Bucaramanga, 2020)

Desde el punto de vista de las comercializadoras internacionales, la empresa Startex
Dotaciones puede acceder a este régimen a través del Decreto 1451 de septiembre de 2017,
en el que el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo definio los requisitos que deberan
cumplir las micro, pequefias y medianas empresas que aspiren a comercializar bienes en el
exterior. La mencionada norma plantea requisitos especificos para la creacion de las
Sociedades de Comercializacion Internacional para las mipymes, entre ellos “no se exigira
patrimonio liquido y la garantia a constituir a favor de la DIAN debera corresponder al 1%
del valor de las exportaciones realizadas durante los 12 meses inmediatamente anteriores a la
presentacion de la solicitud”. Esto es significativo porque, de acuerdo con Casas (2017): “lo
frente a las CI que hoy existen, las cuales deben constituir una garantia de $286,7 millones y
deben tener un patrimonio neto de este mismo valor, el cual debe crecer durante los
siguientes seis afios, mientras que a esta nueva categoria no se le exige ningun requisito

referente a su patrimonio”. Ademas, las pymes interesadas deben garantizar un plan de
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trabajo con Procolombia. Cabe sefialar que esta categoria de CI tendré los mismos beneficios

con los que cuenta todo el régimen actualmente.

Por otro lado, se encuentran las debilidades de la empresa. Aunque es una fortaleza el
hecho de que Startex Dotaciones exporte de manera frecuente a mercados como Ecuador y
Aruba, es de resaltar que esto también implica una debilidad pues la empresa debe
diversificar sus mercados de exportacién, ya que implica un riesgo elevado que las ventas por
exportaciones dependan solo de dos paises. Segun Globespain (2019), los nuevos mercados y
mayor numero de clientes potenciales son sinGnimos de diversificacion de riesgos. Con ello
se consigue eliminar dependencias y aumentar la flexibilidad de la empresa, lo que supone
minimizar consecuencias importantes frente a situaciones adversas por la perdida de un

mercado o un cliente.

En el mismo sentido, se encuentra que la empresa no cuenta con certificaciones de
calidad ni una organizacion sistematica de sus procesos, que implica llevar y registrar de
manera organizada materias primas e insumos, inventarios, transformacion, logistica,
comercializacion, clientes, proveedores, entre otros. Segun Colombia Productiva (2020), hoy
en dia ha aumentado “la exigencia para que las empresas demuestren la trazabilidad y
transparencia sobre los recursos, practicas, procesos de produccion e impacto en la
produccion y comercializacion de la moda”. Para que la empresa logre ser competitiva debe
mantener procesos organizados, esto es primordial en su preparacion para adoptar estandares

de valor agregado mediante sistemas de gestion de calidad.

Otro punto a resaltar es que la empresa debe fortalecer su marca y posicionamiento

con herramientas de comunicacion y comercializacion digital, pues, aunque la situacion
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actual de la pandemia ha representado muchos desafios también ha significado un proceso de

transformacion digital para las empresas.

Finalmente, las amenazas a las que se enfrenta la empresa corresponden a entre ellos,
la alta competencia presente en el sistema moda en Colombia, grandes empresas en el pais
ocupan un gran porcentaje en el total de las ventas de este sector en el exterior. Segun
Portafolio (2019), “las 25 principales empresas de confecciones que realizaron ventas al
exterior totalizaron US$303,7 millones”. Ademas, son empresas con alto capital de trabajo,
por ejemplo, empresas como C.I. Jeans S.A., compafiia antioquefia dedicada a realizar
despachos de prendas a los mercados internacionales, cuenta con 3.000 empleados en
terminacion, lavanderia, corte y confeccion. Por otra parte, se encuentran amenazas como el
contrabando, el narcotrafico y los bajos aranceles, escenario que pone en riesgo al sector si se
tienen en cuenta otros factores como los costos altos de mano de obra comparados con otros

paises del continente asiatico. (Nufiez, 2019)

3. Estadisticas De Exportaciones

Desde la constitucion de Startex Dotaciones la empresa se ha dedicado a satisfacer la
demanda del mercado nacional y, como muestra el Gréafico 1, hasta el afio 2017 el total de las
ventas de la empresa se daban en nuestro pais. Ya en el afio 2018 la empresa registro su
primera exportacion y a partir de ese afio empezd a consolidar sus ventas a destinos del

exterior.
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Gréfico 1.

Valor de las ventas de la empresa Startex Dotaciones

VENTAS

Nota. Informacién suministrada por la empresa Startex Dotaciones para fines académicos.

Desde el afio 2018 las ventas internacionales de la empresa rapidamente se
convirtieron en aproximadamente el 30% de total de la facturacion. Para el afio 2019, las
exportaciones incluso sobrepasaron el valor de las ventas del mercado nacional representando
mas del 60% del total de las ventas, con un valor por encima de los trecientos millones de
pesos ($350.000.000). Las proyecciones de la empresa para 2020 son finalizar el afio con
aproximadamente trescientos cincuenta millones de pesos ($350.000.000) de ventas en el
mercado internacional y doscientos cuarenta millones ($240.000.000) en el mercado

nacional.

Por otra parte, como se puede ver en el Grafico 2 actualmente las exportaciones de la
empresa se dirigen a dos destinos, Ecuador y Aruba, el primero concentra el 73% del total de

las ventas internacionales y el segundo corresponde al 27%.
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Gréfico 2.

Distribucién de las exportaciones de la empresa Startex Dotaciones

[EX MERCADOS DE EXPORTACION

Ecuador Aruba

Nota. Informacion suministrada por la empresa Startex Dotaciones para fines académicos.

Finalmente, en el Grafico 3 se puede ver el impacto que tiene el comercio exterior
para la empresa, donde el 61% de sus ventas se dirigen al mercado internacional. Aun cuando
las ventas nacionales contindan con un comportamiento constante, el crecimiento de las
exportaciones ha sido acelerado y muy significativo, teniendo en cuenta que la empresa

empez0 a exportar desde hace dos afos.
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Gréafico 3.

Resultado de las ventas de la empresa Startex Dotaciones para el afio 2019

RESULTADOS 2019

® Internacional m Nacional Ecuador Aruba

Nota. Informacion suministrada por la empresa Startex Dotaciones para fines académicos.

A continuacién, se dara lugar al desarrollo del segundo objetivo de este proyecto, que
consiste en la descripcion general de los productos de la empresa Startex Dotaciones que se
van a comercializar en el exterior, sus correspondientes subpartidas arancelarias y la
trayectoria que ha tenido la empresa en el manejo de tales productos. Ademas, hace parte de
este objetivo la experiencia en manejo logistico de la empresa Startex para la exportacion de
su portafolio de productos, las estrategias y canales para su comercializacion, donde se
describen los medios maritimos, aéreos o terrestres que se han utilizado para transportar los
productos, los intermediarios logisticos que ayudan en el proceso, luego, las entidades
publicas o privadas con las cuales se han tenido contactos y que podrian facilitar la
promocion y comercializacion de los productos en el exterior. Por ultimo, se relacionara una

breve informacion de los proveedores y futuros objetivos de importacion de la empresa.
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4. Productos A Exportar

Los productos a exportar de la empresa Startex Dotaciones corresponden a la oferta
de uniformes para personal asistencial en salud, personal administrativo y/o de oficina,
personal de cocina y mesa, personal de mantenimiento, asimismo dotacionales hospitalarias
como batas quirdrgicas, trajes de mayo, tapabocas, sabanas para camillas y gorros
desechables. Por otra parte, también dentro de su oferta exportable se encuentra su linea de
vestidos para nifias desde la talla 0 hasta la 16. A continuacion se relacionaran iméagenes y
descripciones de cada uno de ellos, con previa autorizacion de la empresa para su publicacion

con fines académicos.

4.1. Descripcion De Los Productos

4.1.1. Uniformes Para Empresas
4.1.1.1 Personal De Oficina.

Figura 1.

Uniforme de oficina para hombre

Descripcion: Camisa manga larga con cuello corbata y pantalén tipo sastre en lino de

Poliéster People.
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Figura 2.

Uniforme oficina para dama

Descripcion: Saco tipo sastre con solapa, camisa unicolor cuello corbata, manga larga
con vivo de contraste en el bajo del botdn y en tirilla interna del cuello en el cuello. Pantalén

tipo clasico con pretina anatomica en Lino de poliéster.

Figura 3.

Camisa tipo polo hombre

Descripcion: Camisa tipo polo unicolor con cuello y pufios tejidos. Confeccionada en

Lacost Polux de Lafayette.
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Figura 4.

Camisa polo dama

Descripcion: Camisa tipo polo con metidos de contraste y vivo con cuello y pufios

tejidos. Confeccionada en Lacost Zaneti de Lafayette.

Figura 5.

Otras referencias de uniformes para personal administrativo

La figura 5 corresponde a otras referencias de uniformes para personal administrativo
ofrecidas por la empresa Startex dotaciones, sus diferencias con los uniformes anteriormente

descritos radican es los disefios y colores de las prendas superiores.
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4.1.1.2. Uniformes Para Hoteleria Y Restaurantes.

Figura 6.

Uniforme para chef

Descripcion: Chagueta manga corta con doble abotonadura y metidos de contraste el
cuello y en ruedo de bolsillo de manga. Pantaldn tipo sudadera confeccionada Antifluido

Lafayette.

Figura 7.

Uniforme chef dama

Descripcion: Chaqueta manga 3/4 con pufios de devolver. Cierre lateral con vivo de
contraste en cuello bajante del cierre y terminacion de la manga. Pantalon tipo sudadera

confeccionado Antifluido Lafayette.
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Figura 8.

Uniforme para mesero

Descripcion: Chagueta manga larga en gabardina tempo con boton central dos
bolsillos inferiores de ribete. Metido de contraste en cuello neru y ribetes. Pantalon clasico en

Lino de Poliéster.

Figura 9.

Uniforme camarera

Descripcion: Chaqueta con boton central cuello sport con metido de contraste en

cuello y ruedo de mangas. Pantalén clasico en Microdril de Lafayette.



64

Figura 10.

Otras referencias de uniformes para personal de hoteles y restaurantes

La figura 10 corresponde a otras referencias de disefio para uniformes para personal

de hoteles y restaurantes ofrecidas por la empresa Startex dotaciones.
4.1.1.3. Uniformes Para Personal De Mantenimiento

Figura 11.

Traje Mantenimiento

Descripcion: Camisa cuello sport con boton central manga larga. Pantalon tipo jeans

en Dril 100% Algodon.
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4.1.1.4. Asistencial En Salud.

Figura 12.

Uniforme auxiliar 01

Descripcion: Camisa cuello en V con corte debajo del busto con bolsillos inferiores

de parche. Pantalon tipo sudadera en Antifluido de Lafayette.

Figura 13.

Uniforme auxiliar 06

Descripcion: Camisa cuello en V con metidos y corte laterales a dos colores.

Pantalén en color de contraste tipo sudadera en Antifluido de Lafayette.
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Figura 14.

Uniforme auxiliar 04

Descripcion: Camisa cuello en V con corte, bolsillo pieza central de parche. Pantalon

tipo sudadera en Antifluido de Lafayette.

Figura 15.

Otras referencias de uniformes para personal de salud

Descripcion: La figura 15 corresponde a otras referencias de disefio para uniformes

para personal asistencial de salud ofrecidas por la empresa Startex Dotaciones.
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4.1.2. Insumos Médicos

Figura 16.

Bata Cirujano Unisex azul

Descripcion: Bata Cirujano confeccionada tela desechable con pufio resortado,

abertura en la parte de atras con cierre tipo americano (velcro). Talla Gnica.

Textiles: Fabricado en tela desechable bondland 60grs x mt2. Es un textil no tejido y

semi-liviano hipoalergénico.

Medida:1.20 cms largo

Caracteristicas: * Excelente repelencia y resistencia a liquidos. * Resistente a la
penetracion bacteriana en seco y himedo. ¢ Antiestatico * No produce ni retiene pelusa ¢
Respirable, liviana confortable « Autoclave seguro « No produce residuos patolégicos (ropa

desechable) ¢ Central de esterilizacion: enfriamiento mas rapido.
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Figura 17.

Batas Cirujano Unisex blanca

1))

/

A
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Descripcion: Bata Cirujano confeccionada en tela desechable con pufio resortado con

rit, abertura en la parte de atras con cierre tipo americano. (Velcro) Talla Unica.

Textiles: Fabricado en tela desechable intretela de 36 grs x mt2 de Fabricato.

Disponible solo en color blanco. Es un textil no tejido y semi-liviano hipoalergénico
Medida: 1.10 cms largo
Caracteristicas:

* Resistente a la penetracion bacteriana en seco y himedo. ¢ Antiestatico * No
produce ni retiene pelusa. * Respirable, liviana confortable. « Autoclave seguro. * No produce

residuospatolégicos (ropa desechable). « Central de esterilizacion: enfriamiento mas rapido
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Figura 18.

Tapabocas Profesional: Médico - 3 Capas

N

Descripcion: Tapabocas confeccionado en tela desechable sujecion lateral por
elasticos. Cuerpo protector eficaz anti fluidos bucales o nasales y confort para la respiracion

en uso prolongado. Garantia en asepsia. Talla Unica.

Textiles: Fabricado en 2 capas tela desechable bondland 32grs x mt2 por capa

Una capa de Filtro. Es un textil no tejido y semi-liviano. Hipoalergenico.

Medida: 20x10 cms

Figura 19.

Tapabocas: Mouth Cover
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Descripcion: Tapabocas en tela 100% algoddn con sujecion lateral por elasticos.
Filtro interno antifluido, antibacterial y antiflama. Confort para la respiracién en uso

prolongado. TALLA S -M

Medida: 20cms/7.87in X 10cms/3.93in

Figura 20.

Traje de mayo

Descripcion: Camisa cuello en V manga corta pantalon tipo sudadera
semiencauchado ajustadble con cordon. Confeccionado en tela desechable sujecion lateral

por elasticos Garantia en asepsia.

Textiles: Fabricado en tela desechable bondland 60grs x mt2. Es un textil no tejido y

semi-liviano hipoalérgico.

Medida: Talla Unica
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Figura 21.

Gorro Desechable: Tipo Redondo

Descripcion: Gorro confeccionado en tela desechable bordeado central por elasticos

Garantia en asepsia. Talla Unica.

Textiles: Fabricado en tela desechable bondland 60grs x mt2. Es un textil no tejido y

semi-liviano hipoalérgico.

Medida: Talla Unica expandible

Figura 22.

Sabana para Camilla - Adulto

Descripcion: Sabana confeccionada en tela desechable bordeado en los extremos



72
por elasticos. Garantia en asepsia.

Textiles: Fabricado en tela desechable bondland 60grs x mt2. Es un textil no tejido y

semi-liviano hipoalérgico

Medida: 90 cms x 210 cms

4.1.3. Vestidos infantiles

La marca infantil Star Baby Girls tiene cuatro lineas de vestidos: casual, fiesta,
fantasia y ceremonia, cada una enfocada para ser usada en diferentes ocasiones. A

continuacion, se muestran algunas referencias de cada una de las lineas:

Figura 23.

Vestido nifia linea casual

Descripcion: Vestido linea A en Chambray con golas en las mangas a rayas.

Confeccionado indigo liviano 100% algodon. Disponibles tallas junior: 2, 4, 6, 8, 10, 12.
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Figura 24.

Vestido nifia linea fiesta

Descripcion: Vestido de fiesta estampado de mariposas con mangas plisadas.

Confeccionado en velo 70% Poliéster; 30% Algodon. Disponibles tallas junior: 2, 4, 6, 8, 10,

12.

Figura 25.

Vestido nifa linea fantasia

Descripcidn: Vestido con blusa organza bordada, falda rotonda en velo fantasia.

Confeccionada 70% Poliéster; 30% Algodon. Disponibles tallas junior: 2, 4, 6, 8, 10, 12.
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Figura 26.

Vestido nifia linea ceremonia

Descripcion: Vestido de ceremonia con detalle de flores en la blusa. Confeccionado

etamina 70% Poliéster 30% Algodon. Disponibles tallas junior: 2, 4, 6, 8, 10, 12.

Figura 27.

Otras referencias de vestidos infantiles

En la figura anterior se pueden ver diferentes disefios de vestidos de la marca Star
Baby Girls de la empresa Startex Dotaciones, caracterizados por sus brillantes colores y
estampados, donde se muestra la amplia oferta de productos con que la empresa cuenta para

esta categoria de productos.
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4.2. Subpartidas Arancelarias De Los Productos

Debido a que la empresa Stratex Dotaciones presenta una oferta con una gran
cantidad de prendas y productos de diferentes tejidos y materiales las partidas arancelarias
son diversas. Las partidas arancelarias para los productos de la empresa Startex Dotaciones se

dividen de acuerdo a la categoria de productos y se muestran a continuacion.

4.2.1. Uniformes

Los uniformes se encuentran en la seccion X1 del arancel de aduanas (Materias
textiles y sus manufacturas), capitulo 61: Prendas y complementos (accesorios), de vestir, de

punto y Capitulo 62: Prendas y complementos (accesorios), de vestir, excepto los de punto.

La subpartidas son:

e Partida 6103: Trajes (ambos o ternos), conjuntos, chaquetas (sacos), pantalones
largos, pantalones con peto, pantalones cortos (calzones) y shorts (excepto de bafio),
de punto, para hombres
- 6103.22 - - De algodon.

- 6103.23 - - De fibras sintéticas
- 6103.29 - - De las demas materias textiles

e Partida 6104: Trajes sastre, conjuntos, chaquetas (sacos), vestidos, faldas, faldas
pantalon, pantalones largos, pantalones con peto, pantalones cortos (calzones) y shorts
(excepto de bafio), de punto, para mujeres
- 6104.10 - Trajes sastre
- 6104.20 - Conjuntos

- 6104.30 - Chaquetas (sacos)
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- 6104.60 - Pantalones largos

Partida 6105: Camisas de punto para hombres

- 6105.10 - De algoddn

Partida 6106: Camisas, blusas y blusas camiseras, de punto, para mujeres

- 6106.10 - De algodon

Partida 6203: Trajes (ambos o ternos), conjuntos, chaquetas (sacos), pantalones
largos, pantalones con peto, pantalones cortos (calzones) y shorts (excepto de bafio),
para hombres

- 6203.20 - Conjuntos

- 6203.22 - - De algoddn

- 6203.23 - - De fibras sintéticas

Partida 6204: Trajes sastre, conjuntos, chaquetas (sacos), vestidos, faldas, faldas
pantalon, pantalones largos, pantalones con peto, pantalones cortos (calzones) y shorts
(excepto de bafio), para mujeres

- 6204.10 - Trajes sastre

- 6204.20 - Conjuntos

- 6204.30 - Chaquetas

- 6204.60 - Pantalones largos

Partida 6205: Camisas para hombres

- 6205.20 - De algodon

Partida 6206: Camisas, blusas y blusas camiseras, para mujeres

- 6206.30 - De algodon
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4.2.2. Insumos Médicos

Batas y Trajes de Mayo.

Seccién: XI Materias textiles y sus manufacturas. Capitulo: 62 Prendas y complementos

(accesorios), de vestir, excepto los de punto.

Partida: 62.10 Prendas de vestir confeccionadas con productos de las partidas 56.02,

56.03, 59.03, 59.06 6 59.07

6210.10.00.00 - Con productos de las partidas 56.02 0 56.03 (es decir, tela sin tejer,

incluso impregnada, recubierta, revestida o estratificada.)
Tapabocas o Mascarillas.

Seccion XI: Materias textiles y sus manufacturas. Capitulo: 63 Los demas articulos
textiles confeccionados; juegos; prenderia y trapos. Subcapitulo: | LOS DEMAS

ARTICULOS TEXTILES CONFECCIONADOS.

Partida: 63.07 Los demas articulos confeccionados, incluidos los patrones para

prendas de vestir.
6307.90 - Los demas:
6307.90.30 - - Mascarillas de proteccion
6307.90.30.10 - - - Tapabocas o mascarillas de uso hospitalario

6307.90.30.90 - - - Las demas
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Gorro Desechable.

Seccién XlI: Calzado, sombreros y demas tocados, paraguas, quitasoles, bastones,
latigos, fustas, y sus partes; plumas preparadas y articulos de plumas; flores artificiales;

manufacturas de cabello. Capitulo 65: Sombreros, demas tocados, y sus partes

Partida 6505: Sombreros y demas tocados, de punto o confeccionados con encaje,
fieltro u otro producto textil, en pieza (pero no en tiras), incluso guarnecidos; redecillas para

el cabello, de cualquier materia, incluso guarnecidas.
6505.00.90 - Los demas
6505.00.90.00 - Los demas
Séabana Para Camilla

Seccion XI: Materias textiles y sus manufacturas. Capitulo 63: Los demas articulos

textiles confeccionados; juegos; prenderia y trapos

Partida 6307: Los demas articulos confeccionados, incluidos los patrones para prendas

de vestir.
6307.90 - Los demas

Informacién complementaria: para sdbanas de un solo uso, confeccionadas con tejidos
de la partida 56.03, del tipo utilizado en intervenciones quirdrgicas. (Organizacion Mundial

de Aduanas, 2020)
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4.2.3. Vestidos Infantiles

Seccién XI: Materias textiles y sus manufacturas. Capitulo 62: Prendas y

complementos (accesorios), de vestir, excepto los de punto.

Partida 6204: Trajes sastre, conjuntos, chaquetas (sacos), vestidos, faldas, faldas
pantaldn, pantalones largos, pantalones con peto, pantalones cortos (calzones) y shorts

(excepto de bafio), para mujeres o nifias.

6204.40 - Vestidos:

6204.42.00.00 - - De algoddn

6204.43.00.00 - - De fibras sintéticas

4.3. Trayectoria En EI Manejo De Los Productos (Know How)

El término know how es un término que se aplica a las decisiones y conocimientos
tanto en la parte estratégica, operativa y técnica de una organizacion, que de forma agrupada
se consideran clave para el éxito de la empresa. Ademas, se considera como el conjunto de
experiencias y saberes que otorgan una ventaja competitiva a una compafiia con respecto a su

competencia. (APD, 2018)

Teniendo en cuenta que este tipo de informacion es de mucho valor y posee un
caracter secreto para las organizaciones, el entendimiento de este parametro para Startex
Dotaciones se entendera como la trayectoria y actividades clave que ha desarrollado la

empresa para llegar hasta donde esta ahora. En la actualidad, un indicador muy positivo del
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éxito de la empresa es la importancia que tienen actualmente para esta el comercio
internacional. Segun el director de la empresa Startex Dotaciones, el Sr. Edgar Grisales, la
empresa Startex Dotaciones ha venido funcionando como persona natural desde el afio 2006,
y comercializa actualmente en las principales ciudades de Colombia, en 39 ciudades de

Ecuador y en Aruba.

En el Grafico 4 puede observarse que una de las estrategias claves que ha emprendido
la empresa comienza desde la diversificacion de su portafolio de productos con la creacion de
la marca Star Baby Girls, que surgio en respuesta a la estacionalidad de la demanda y que a

dia de hoy es un producto muy importante dentro de su oferta exportable.

Gréfico 4.

Productos para exportacion de la empresa Startex Dotaciones

Nota. Informacion suministrada por la empresa Startex Dotaciones para fines académicos.

Por otra parte, se observa en el Grafico 5, que resume la trayectoria que ha tenido

Startex Dotaciones, que otra de las acciones clave ha sido su trabajo en conjunto con
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Procolombia, organizacion que ha dado el asesoramiento y acompafiamiento a la empresa en
sus procesos de busqueda de nuevos mercados parar encontrar contactos comerciales, que le

permitieron lograr su primera exportacion en Ecuador a finales del afio 2018.

Gréfico 5.

Trayectoria de la empresa Startex Dotaciones
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Nota. Informacién suministrada por la empresa Startex Dotaciones para fines académicos.

De la misma manera, la conformacion del consorcio para las exportaciones Santander
Fashion Export ha representando una estrategia importante para la promocion de sus
productos por medio de la cooperacion empresarial, un paso practico para mejorar la

actividad econémica en general de la empresa.

Por ultimo, en el Grafico 6 se muestra otra actividad importante de la empresa, que ha
sido afiadir productos de proteccién e insumos médicos a su portafolio exportable, esto en
respuesta a las dindmicas que se presentaron en el afio 2020 debido a la pandemia del
COVID-19. La empresa incorporé productos como tapabocas, overoles, polainas, y batas,

cuya demanda aumento tanto a nivel nacional como internacional.
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Gréafico 6.

Diversificacion de productos afio 2020 de la empresa Startex Dotaciones

|EA ANO 2020: Diversificacion Concéntrica
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Nota. Informacion suministrada por la empresa Startex Dotaciones para fines académicos.

4.4, Capacidad De Produccion De Los Bienes A Exportar

Informacién no suministrada por la empresa.

4.5. Capacidad Logistica Para La Comercializacion De Los Bienes

De acuerdo a informacién proporcionada por sus directivos, la empresa Startex
Dotaciones tiene alianzas con diferentes transportadoras, agentes de carga internacional,
couriers y con agencias aduaneras con el fin de garantizar todas las actividades inherentes a la

distribucién de las exportaciones.

Estas empresas aliadas son figuras muy importantes puesto que funcionan como
intermediarios logisticos en el proceso de transporte de la carga, entre ellas, las agencias de
carga internacional se dedican a organizar y coordinar embarques, consolidar las cargas de

exportacion y emitir o recibir del exterior los documentos de transporte relacionados con las
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operaciones. En suma, intervienen como coordinadoras entre la empresa exportadora y los

transportadores de las mercancias. (Logisber, 2019)

Por su parte, el servicio de Courier hace referencia “al envio de documentos o
paquetes de un tamafo y/o peso limitado a un determinado costo, que puede ser distribuido a

nivel nacional e internacional” segun lo requerido por la empresa. (Etraders, 2014)

Asimismo, se encuentran las agencias aduaneras, estas son figuras juridicas
autorizadas por la DIAN para ejercer actividades orientadas a garantizar el cumplimiento de
la normativa legal, en cuanto a los procesos de exportacion y transito aduanero por parte de

las compaiiias usuarias del comercio exterior. (Legiscomex, s.f.)

Para finalizar, el Sr. Edgar Grisales expresa que la capacidad logistica de la empresa
también se resume en la experiencia que tiene esta en el manejo de los términos de
negociacion internacional (INCOTERMS), ya que hasta ahora se han realizado operaciones

de exportacion en los términos FCA y CIF.

e FCA: en este término el vendedor (empresa exportadora) tiene la obligacion de poner
a disposicion del comprador la mercancia de exportacion, al transportista contratado
por el importador en el lugar convenido, la entrega de la mercancia se considerara
realizada en el momento en que las mercancias se encuentren cargadas en el vehiculo

del comprador. (Maitsa, s.f.)

e CIF: este término, denominado costo, seguro Yy flete, determina que la empresa
exportadora debe entregar la mercancia a bordo del buque en el puerto de embarque
maritimo.El vendedor contratara y pagara el costo del seguro y del flete principal para

transportar la mercancia hasta el puerto de destino convenido. (Ceballos, 2019)
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4.6. Estrategias Y Canales Para Su Comercializacion

4.6.1. Estrategia De Internacionalizacion

Como estrategia de internacionalizacién la empresa se ha apoyado mucho en
Procolombia, entidad que ha propuesto el programa de consorcios para la exportacion,
enfocado en aquellas empresas PyMES que quieren desarrollar sus exportaciones por medio

de un trabajo colaborativo.

Procolombia (2020) define los consorcios de exportacion como “una alianza
voluntaria de empresas, con el objetivo de promover los bienes y servicios de sus miembros

en el extranjero y de facilitar la exportacion de sus productos mediante acciones conjuntas.”

Por su lado, el consorcio Santander Fashion Export, surgio en el departamento de
Santander y se enfoca principalmente en la promocion de ropa y accesorios infantiles, dentro
del cual se encuentra la linea de vestidos para nifia de la empresa Startex. EI consorcio se
define en su pagina web como “una organizacion firme, sostenible e innovadora” que
fomenta la participacién en mercados internacionales (Santander Fashion Export, 2020).
Como se puede ver en el Gréafico 7, el consorcio esta conformado por varias empresas que

son.

e VPA accesorios: empresa dedicada a la fabricacion de accesorios y adornos

para prendas infantiles y calzado.
e Manantial Verano: dedicada al disefio y confeccion de vestidos de bafio para
dama y nifios.

e Startex: dedicada a la fabricacién de vestidos infantiles y ropa de dotacion.
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e Creaciones Paolin: empresa manufacturera del sector textil, dedicada a la
fabricacion y comercializacién de Ropa Casual para bebes entre 0 y 36 meses,
asi como para nifios y nifias hasta los 6 afios de edad.

e Vicco Wear: fabricantes de jeans para dama, prendas de vestir en indigo para
nifios y nifias y accesorios.

e Ropero de sarita: marca especializada de ropa para recién nacidos y bebés, en

el que se encuentra la linea basica y Exterior.

Gréfico 7.

Estrategia de internacionalizacion de la empresa Startex Dotaciones
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Nota. Informacion suministrada por la empresa Startex Dotaciones para fines académicos.

En este sentido, el propdsito de este consorcio es servir como estrategia para
potencializar la capacidad exportadora de todos sus integrantes. Ademas, con la entrada en
vigencia del Decreto 1451 de 2017 por parte del Ministerio de Comercio, Industria y
Turismo, se espera que aumenten las exportaciones de las pequefias y medianas empresas a

través de la figura de comercializadoras internacionales que comercializan con las Pyme,
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donde entraria el proposito de la empresa Startex Dotaciones de registrarse como C.I. y
generar un beneficio mutuo con todas las empresas que hacen parte del consorcio. De esta
manera, se estaria cumpliendo con el requisito que hace parte de las regulaciones del decreto
1451 de 2017, en el que es necesario tener un plan de exportacion con Procolombia. (Mafla,

2017)

De forma similar, el Sr. Edgar Grisales expone que entre las ventajas de la estrategia
del consorcio para las exportaciones se encuentra acceder a ciertos beneficios, entre ellos
asistir a eventos conjuntos como macroruedas, ferias especializadas, showrooms y misiones
comerciales. Generalmente estos eventos pueden ser costosos, pero si se comparten los costos
entre todas las empresas se convierten en oportunidades mas accesibles. También, los
consorcios favorecen la transferencia del conocimiento para el mejoramiento de los procesos
y el aprendizaje mutuo sobre la internacionalizacién; asimismo, se comparten costos
logisticos y de promocion internacional que se traducen en reduccion de costos y, finalmente,
permiten un mayor poder de negociacion con los clientes debido a un robustecimiento en el

portafolio de productos.

4.6.2. Canales De Comercializacién

De acuerdo a las disposiciones del Decreto 093-2003 la presentacion de este
parametro debe contener la identificacion de direcciones, teléfonos, e-mail, etc. de los
principales clientes en el exterior con los que se comercializaran los productos o facilitarian
su comercializacién. Sin embargo, como esto corresponde a informacion confidencial de la
empresa, se describira en este punto los principales canales de comercializacion utilizados en
los paises donde actualmente exporta la empresa y, mas adelante se hara lo mismo con el

mercado proyectado para la exportacion. Adicionalmente, se describiran los medios



87

maritimos, aéreos o terrestres que se utilizarian parra transportar los productos a exportar y
las entidades publicas o privadas con las cuales se han tenido contactos y que podrian facilitar

la promocion y comercializacién de los productos de la empresa en el exterior.

Los canales de comercializacién o distribucién son todas las empresas o personas que
permiten la circulacion de un producto desde su fabricante hasta el usuario final (Jesuites
Educacié, 2018). De acuerdo con Proexport (2013) los principales canales de distribucién en

el Caribe, region a la que pertenece Aruba son los siguientes:

e Distribuidor mayorista/representante: Llegan directamente a las tiendas
especializadas o tiendas por departamento.

e Boutiques: Importan directamente. Mayor enfasis en marca, calidad y disefio
que en precio, por esta razon su volumen de compras es mucho menos al de un
distribuidor.

e Tiendas pequefas: EI 90% del mercado esta conformado por pequefias tiendas,
quienes se suplen principalmente de Panama y China.

e Franquicias: Interes en Franquicias con Marcas bien posicionadas en el
mercado Internacional. La estrategia de entrada para este canal es por medio

de un socio local con capacidad y experiencia en el sector.

Por su parte, de acuerdo con Legiscomex (2015) en Ecuador se identifican dos niveles
de canales de comercializacién principalmente: el importador-distribuidor-mayorista y el
sector minorista. Los primeros comercializan los productos a distribuidores regionales y
minoristas y suelen buscar precios muy bajos y competitivos para tener ventajas frente a otros

actores del mercado ecuatoriano.
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En comparacion, los comerciantes minoristas “estan muy relacionados con los puntos
comerciales que tienen un enfoque detallista para ciertos productos. Entre estos puntos se
encuentran las tiendas, las cadenas de superficies de tamafio intermedio, las grandes

superficies y los boutiqueros” (Legiscomex, 2015).

Adicionalmente, en Ecuador también se han ido posicionando las ventas por catalogo
como herramienta para llegar a mas cantidad de consumidores, como puede verse en el

Gréfico 8.
Grafico 8.

Canales de distribucion en Ecuador
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Nota: Adaptado de “Canales de distribucion en Ecuador” por Legixscomex, 2015.
(https://www.legiscomex.com/BancoMedios/Documentos%20PDF/canales-distribucion-ecuador-2015-

rci301.pdf)


http://www.legiscomex.com/BancoMedios/Documentos%20PDF/canales-distribucion-ecuador-2015-
http://www.legiscomex.com/BancoMedios/Documentos%20PDF/canales-distribucion-ecuador-2015-
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4.6.2.1. Medios de transporte.

Actualmente la empresa ha distribuido a Ecuador por medio de transporte terrestre y,

en el caso de Aruba, la empresa ha manejado transporte aéreo y maritimo.

El acceso terrestre a Ecuador desde Colombia se hace por la Carretera Panamericana,
que cruza el territorio de ambos paises de norte a sur. EI comercio transfronterizo entre
Ecuador y Colombia se da principalmente por el medio terrestre. La via Ipiales-Tulcan, que
pasa por el Puente Internacional de Rumichaca, es el principal paso de enlace entre Ecuador y
Colombia. Desde la capital colombiana Bogotéa hasta el Puente Internacional hay una
distancia de 880 kilometros, mientras que desde Cali la distancia es de 441 (Procolombia,
2019). El transporte de mercanias se puede dar de forma directa, usando trasbordo o cambio
de cabezote. No obstante, cualquiera de estas figuras dependeran del contrato de transporte y

del incoterm negociado entre las partes. (ProEcuador, 2018)

En el caso de Aruba, el transporte se da por el medio maritimo y aéreo. Para el
primero, existen rutas desde la costa atlantica y desde el puerto de Buenaventura, con tiempos
de transito que pueden tomar desde 4 dias (Cartagena, Barranquilla y Santa Marta) y 8 dias
desde Buenaventura. Por el medio aéreo, existen 2 aerolineas que prestan servicios de
transporte de carga hacia Aruba, a el aeropuerto Internacional Reina Beatrix, aeropuerto
nacional de la isla que se encuentra a tan solo 4 km de la capital Oranjestad. (Procolombia,

2019)
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4.6.2.2. Entidades Publicas O Privadas Que Podrian Facilitar La Promocion Y

Comercializacion De Los Productos En El Exterior.

Como pudo identificarse en el analisis DOFA que se realizd a Startex Dotaciones, una
de sus fortalezas es el alto compromiso desde la direccion por la capacitacién y busqueda de
herramientas y apoyo para mejorar la productividad y competitividad en la empresa. Se ha
mencionado anteriormente que el proceso de internacionalizacidn de la empresa inici6é con
apoyo por parte de Procolombia, asi como la conformacion del consorcio Santander Fashion
Export. En este sentido, es una de las entidades con las que mayor contacto se ha dado en el
proceso de promocion de los productos de Startex en el exterior. Sin embargo, de acuerdo
con los directivos de Startex Dotaciones, también se ha tenido contacto con las entidades que
se describiran a continuacién, que también tienen servicios que se alinean con los propositos

de internacionalizacién de la empresa.

e Camara Colombo Holandesa

La Camara de Comercio Colombo Holandesa - Holland House apalanca la
internacionalizacion entre empresas y organizaciones de Colombia y el Reino de los Paises

Bajos. (Holland House Colombia, 2020)

e |nexmoda

Inexmoda es un instituto privado sin animo de lucro que apoya el crecimiento de
empresas del Sistema Moda en el pais por medio de la promocion de espacios de

conocimiento, innovacion, negocios y transformacion. (Inexmoda, 2018)

e Colombia Productiva
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Colombia Productiva es una entidad creada por el Ministerio de Comercio, Industria y
Turismo en el afio 2008. Entre sus servicios se encuentran asistencia técnica, intervencion y
acompafiamiento en las empresas, con el fin de que estas adopten metodologias
internacionales de mejora productiva para la obtencién de certificaciones como requisito para

la entrada a mercados internacionales, entre otros. (Colombia Productiva, 2020)

e ANDI

La Asociacion Nacional de Empresarios de Colombia (ANDI), es una agremiacion sin
animo de lucro que, especificamente, “presta servicios de asesoria en asuntos ambientales, de
responsabilidad social, econdmicos, juridicos y sociales, de comercio exterior,

comunicaciones, capacitacion y tecnologia” (bnamericas, 2019).

e Camara Colombo Americana

La Camara de Comercio Colombo Americana es una organizacion sin animo de lucro
que promueve negocios entre Colombia y Estados Unidos. Ofrece a sus empresas afiliadas
posibilidades de potenciar sus negocios, alcanzar nuevos mercados y a fortalecerse mediante

el acceso privilegiado a informacion. (AmCham Colombia, 2020)

e Fenalco Santander

La Federacion Nacional de Comerciantes Santander es un gremio que representa a los
comerciantes del departamento, defiende sus intereses y los de la region. (Fenalco Santander,

2020)

e Camara de Comercio de Bucaramanga (CCB)
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Las Cémaras de Comercio, son personas juridicas sin &nimo de lucro, de caracter
corporativo y gremial, las cuales tienen como fines defender y estimular los intereses
generales del empresariado en Colombia (ConfecAmaras, 2020). Actualmente, la CCB lidera
el Global Plan Santander, programa que busca potenciar la internacionalizacion en empresas
del departamento, donde una de las lineas estratégicas es el sistema moda y su participacion

en las cadenas globales de valor. (Camara de Comercio de Bucaramanga, 2020)

5. Proveedores

Segun informacion de los directivos de Startex Dotaciones, la empresa compra sus
insumos y materias primas a proveedores colombianos, ubicados en las ciudades de
Bucaramanga, Bogota, Medellin, Cali y Barranquilla. Algunos de ellos son textileras con
gran reconocimiento en el pais como Lafayette y Fabricato. Los principales insumos que se
compran son telas, telas con tecnologia, hilos, hilazas, botones, cierres o cremalleras, cuellos,

pufios, cintas reflectivas, velcros, entre otros.

Por otra parte, hasta la fecha la empresa no ha realizado importaciones, sin embargo
las proyecciones de la empresa son realizar importaciones bajo el régimen de
comercializadoras internacionales, esto para poder acceder a los sistemas especiales de
importacion y sumarse a los intereses de consumo de los mercados actuales. Una de las
tendencias que hoy sobresalen en la industria de la moda es la apuesta por fibras y materiales
organicos, de acuerdo a las preferencias de consumo con respecto a la sostenibilidad. De
acuerdo con Farias (2016), varias marcas globales han fijado su atencién en adoptar algodon
organico para ofrecer a los consumidores y a sus clientes conscientes opciones saludables y

ambientalmente amigables con el planeta y sus ecosistemas.
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Sin embargo, en Colombia, la oferta de algoddn orgénico es practicamente
inexistente, segun un articulo publicado en el diario El Espectador, esto se debe “no solo por
la falta de cultivos con ese tipo de caracteristicas, sino también de una cadena —transporte,
desmotadoras e hilanderias— que esté en capacidad de cumplir con los estandares
necesarios” (Medina, 2020). En este sentido, para que la empresa pueda confeccionar
prendas de algodon organico, seria necesario traerlo de paises proveedores de este insumo

como India, China y Turquia, Pert y Estados Unidos. (Farias, 2018)

También, hay un interés de la empresa de importar el algodon pima, un tipo de
algodon originario de Per( catalogado como uno de los mejores del mundo por su suavidad y
durabilidad. Se dice que después del algodon egipcio el algoddn Pima Peruano es el de mas
alta calidad en el mundo, y estos tipos de algoddn se destinan a la confeccion de prendas
textiles de gran calidad para los nichos o sectores mas exigentes del mundo. (Irakka house,

2020)

6. Mercados objeto de exportacion

De conformidad con lo establecido en la normativa para la presentacion del estudio de
mercado en este parametro se deben relacionar los paises a los que se efectuaran las
exportaciones, indicando para cada uno de ellos la justificacion de la oportunidad del
negocio, nombre de los clientes, ubicacion de los clientes (teléfono, ciudad y pais) y analisis
del nicho de mercado. Para el presente proyecto se desarrollaran esos componentes, a
excepcion de informacidn de clientes, ya que corresponde a informacion confidencial de la

empresa.

Startex Dotaciones, por medio de un analisis realizado dentro de la empresa, escogid

tres destinos objetivos para la exportacion de sus productos, el primer pais objetivo es
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Ecuador, el segundo es la Region Caribe (a través de Aruba) y el tercero es Estados
Unidos. En los dos primeros ya se han realizado exportaciones y, como se ha dicho
anteriormente, Startex Dotaciones quiere diversificar sus mercados de exportacién llegando
al mercado estadounidense. Con su inscripcién como comercializadora internacional, su
prioridad es acceder con su oferta de productos a este pais. A continuacion, se indicara el
perfil y oportunidad de negocio en cada pais, destacandose principalmente Estados Unidos

por la relevancia que tiene esta informacion para la empresa.

6.1. Ecuador

6.1.1. Informacion general

Ecuador es una republica ubicada al noroccidente de America del Sur, limita al norte
con Colombia, al este y sur con Peru y al oeste con el Océano Pacifico. El pais tiene una
superficie de 272.045 km? que incluye las Islas Galapagos. Este pais cuenta con una
poblacion de 17.023.000 personas y su PIB per capita en el tltimo afio fue de 6.368 dolares
USD. Es un pais con 24 provincias y las seis principales ciudades donde hay mayores indices
de venta son Quito - la capital -, Guayaquil -ciudad mas poblada-, Cuenca, Manta, Ambato e

Ibarra. (Proexport, 2014 y Datos Macro, 2020)

Ecuador es el quinto socio comercial de Colombia y su moneda oficial es el ddlar
estadounidense (USD). Lo anterior es muy interesante para los empresarios colombianos,
teniendo en cuenta la cercania estratégica con Ecuador y la similitud de ambas culturas.

(Camara de Comercio de Medellin, 2020)

Las relaciones comerciales entre Colombia con Ecuador estan establecidas por la zona
de libre comercio formada por los paises miembros de la Comunidad Andina de Naciones

(CAN) - Bolivia, Colombia, Ecuador y Perd- que busca es facilitar el comercio en esta
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region. Ademas, segun el consultorio de Comercio Exterior de La Universidad ICESI (2009),
“Colombia y Ecuador crearon en 1989 la “Comision de Vecindad e Integracion Colombo-
Ecuatoriana” encargada de impulsar la integracion y el desarrollo econémico de los dos
paises; y la existencia de CAmaras de Comercio Binacionales, que brindan herramientas a los

empresarios para mejorar las relaciones comerciales entre los dos paises”.

6.1.2. Oportunidad de negocio y analisis del mercado

En lo referente a la relacion de Ecuador con Colombia en el sector de la moda, este
pais es el segundo destino de exportaciones de moda de Colombia, con negocios por mas de
US$65 millones en el primer semestre del afio 2019 (Inexmoda, 2019). En cifras, en el afio
2018 las ventas de confecciones hacia Ecuador desde Colombia sumaron US$53,5 millones,
siendo el destino que acogidé 10,9% de los despachos y creciendo ademas 28,2% en cuanto a

compra de estos bienes a Colombia, con 7.906.605 unidades (Portafolio, 2019).

Segun Inexmoda (2019), Ecuador se ha convertido en uno de los destinos clave para
el crecimiento empresarial del sistema moda en Colombia, esto se nota por el constante
interés y respuesta positiva de los empresarios ecuatorianos en los diferentes eventos de moda

en Colombia como Colombiatex y Colombiamoda.

Prueba de ello es la balanza comercial entre ambos paises, como ilustra la Tabla 4 en
el afio 2018 la balanza comercial para Colombia fue positiva con un valor de 813,4 millones
USD FOB. Este mismo comportamiento se registro en la balanza para el Sistema Moda
donde el monto exportado de Colombia a Ecuador fue de 151,5 millones USD FOB,
abarcando el 9,5% del total de las exportaciones colombianas al vecino pais. En contraste, las
exportaciones de Ecuador a Colombia del Sistema Moda tan solo fueron de 37,2 millones

USD FOB.
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Tabla 4.

Relacion Comercial Colombia - Ecuador (2018 USD FOB millones)

Cadena Monto Exportado Monto Importado Balanza Comercial
Metalmecanica y Otras Industrias 7013 229,9 471,44
Quimicos y Ciencias de la Vida 5207 60,5 460,2
Sistema Moda 151,56 37,2 114.4
Industrias 4.0 6,2 0,2 6,0
Agroalimentos 208.8 447,3 -238,6
Total General 1.588,5 7751 8134

Nota: Tomado de “Relacion Comercial Colombia - Ecuador (2018 USD FOB millones)”, por Procolombia, s.f.,

https://www.colombiatrade.com.co/oportunidades-de-negocio/ecuador-textiles-e-insumos-para-la-confeccion.

Para el sector de la moda, Ecuador es un mercado deficitario, solo en el periodo de
2012 a 2016 la balanza comercial ha mostrado un déficit de alrededor de 1.700 millones
USD, con un promedio de 340 millones USD al afio (Capuano, 2017). Sus principales
proveedores son China, seguida por Colombia, Bangladesh, Peru, Vietnam, Turquia y
Estados Unidos. Con Colombia, el balance comercial es una relacion de 2 a 1, donde Ecuador
es deficitario casi por la mitad en comparacion a Colombia. (Canal Camara de Comercio de

Medellin, 7m10s)

En efecto, las prendas de vestir colombianas cada vez son mas apetecidas en el
mercado vecino, asi lo aseguran algunos importadores ecuatorianos quienes exponen que esto
se ha favorecido por los cambios que han sucedido en el Gobierno de Ecuador desde 2017 -
Lenin Moreno se convirtio en el nuevo presidente de Ecuador tras diez afios de Rafael Correa
en el gobierno (Zibell, 2017)- y la eliminacidn de restricciones de las importaciones, que

estuvieron vigentes hasta 2016 y que hacian dificil las compra de moda colombiana


http://www.colombiatrade.com.co/oportunidades-de-negocio/ecuador-textiles-e-insumos-para-la-confeccion
http://www.colombiatrade.com.co/oportunidades-de-negocio/ecuador-textiles-e-insumos-para-la-confeccion
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(Procolombia, 2019). Asi también lo demuestran las cifras de exportaciones colombianas de
confecciones a Ecuador para el periodo 2016-2017. Como puede verse en el Grafico 9 en este
periodo las exportaciones de confecciones aumentaron en aproximadamente un 26%, pasando

de 35.530.810 USD FOB en 2016 a 44.540.330 USD FOB en 2017. (Procolombia, 2020)

Grafico 9.

Exportaciones de confecciones de Colombia a Ecuador 2016-2017
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exterior/exportaciones-por-cadena-productiva)

También, el gasto de los ecuatorianos en el rubro moda ha aumentado en los Gltimos
afios, segln un estudio publicado por Euromonitor, exactamente el gasto en prenda de vestir
aument6 en un 7,2 % durante los Gltimos 5 afios, pasando de US$3.124 millones en 2013 a

US$3.351 millones en 2018. (Gonzalez, 2019)


http://www.colombiatrade.com.co/herramientas-del-exportador/estadisticas-de-comercio-
http://www.colombiatrade.com.co/herramientas-del-exportador/estadisticas-de-comercio-
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Igualmente, cabe destacar que la industria local ecuatoriana es bastante dependiente
de las importaciones debido a la poca produccion de materia prima en tejido plano. En
adicion, segiin Procolombia “el sector de confeccion no posee gremios que lo apoyen, no
existen entidades desarrolladoras de moda y la mano de obra no esté capacitada y es muy
poca” (2019). Por esta razon, la confeccién en el mercado ecuatoriano es muy costosa, por lo

que casi el 56% del total de las importaciones ecuatorianas son de insumos y materia prima.

De acuerdo con Maria Helena Figueroa, asesora senior de exportaciones ProColombia
Ecuador, el mercado ecuatoriano es una buena oportunidad para Colombia pues los costos
logisticos son reducidos y Colombia cuenta con cero por ciento de arancel para productos que

tienen certificado de origen. (Camara de Comercio de Medellin, 2020)

Asimismo, se suma que la industria de la moda colombiana tiene una imagen positiva
y excelente posicionamiento en ese pais, de acuerdo a un articulo publicado en Procolombia,
compradores de Ecuador exponen que la gran variedad de insumos, telas y disefios que se
manejan en Colombia se ajustan a las preferencias de las empresas de ese pais, lo cual ha

permitido el creciente interés por los productos colombianos. (Procolombia, 2019)

El consumidor ecuatoriano es conservador a la hora de vestir, no se basa en
tendencias de moda, suele pagar con tarjetas de crédito y la principal variable en la decision
de compra en Ecuador es el precio, asi, valora la calidad por un precio bajo. (Camara de

Comercio de Medellin, 2020)

Como puede verse en la Figura 28, que muestra las tendencias en Ecuador, los habitos
de consumo en Ecuador han cambiado en gran parte debido a la pandemia del Covid-19.
Ahora, el consumidor ecuatoriano busca prendas que le proporcionen confort y moda basada

en la salud y bioseguridad. Aunque el canal digital no suele ser muy comun en Ecuador para
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las prendas de vestir, debido a la coyuntura actual los principales canales de distribucion se
estan inclinando por la creacion de e-commerce y marketplaces, como las boutiques,
minoristas, mayoristas, cadenas de almacenes por departamento. Lo anterior, en respuesta a
suplir las necesidades de los clientes que desean adquirir este tipo de productos desde casa 0
puntos de ventas cercanos para evitar riesgos de contagio. En el mismo sentido, los
comercializadores ecuatorianos buscan productos innovadores que llamen la atencion de los
consumidores, pues en estos momentos las confecciones no se consideran una prioridad de
compra, el 55% de los ecuatorianos tienen nuevos habitos de consumo donde busca
principalmente productos vinculados a proteccion para el Covid, por lo que este tipo de
prendas tienen una gran acogida para los importadores. (Canal Camara de Comercio de

Medellin, 2020, 34m19s)

Figura 28.

Tendencias en Ecuador
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Nota. Tomado de Perspectivas comerciales actuales para Ecuador - Oportunidades cadena sistema moda, por

Cémara de Comercio de Medellin, 2020. Youtube (https://youtu.be/AehxfBSBWiw)
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Las prendas de vestir con mayor potencial en Ecuador, segin un estudio de PromPeru

(2014), son:

T-Shirts y camisetas de algodon, camisas, blusas, blusas camiseras, polos, suéteres,
jerseis, pullovers, cardigans, chalecos y articulos similares. En el caso de las prendas
de vestir de tejido plano las oportunidades se centran en pantalones, pantalones con
peto y pantalones cortos de algodon para mujer, camisas, blusas y blusas camiseras de
fibras sintéticas o artificiales para mujer, vestidos de fibras sintéticas para mujeres o

ninas.

Por su parte, como puede verse en la Figura 29, de acuerdo a lo expresado por Maria
Helena Figueroa, asesora senior de exportaciones ProColombia Ecuador en una conferencia
virtual, tanto las grandes superficies como importadores mayoristas y boutiques en Ecuador
estan buscando todo tipo de uniformes, overoles de salud, overoles de trabajo, mascarillas de
un solo uso de salud y mascarillas reutilizables, ropa de deporte, ropa de hogar y comoda para

estar en casa, ropa infantil y jeanswear. (Canal Camara de Comercio de Medellin, 41m41s)
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Figura 29.

Oportunidades para las confecciones en Ecuador
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Nota. Tomado de Perspectivas comerciales actuales para Ecuador - Oportunidades cadena sistema moda, por

Cémara de Comercio de Medellin, 2020. Youtube (https://youtu.be/AehxfBSBWiw?t=2503)

De acuerdo a lo anterior, puede verse que tanto para la empresa Startex Dotaciones,
como para el consorcio Santander Fashion Export, hay un gran potencial en Ecuador, puesto
que la gran mayoria de su portafolio de productos son muy demandados actualmente en ese
pais. Cabe resaltar que debe darsele especial importancia a la oferta de productos con telas
especializadas e innovadoras, pues es la prioridad en este momento para el 47% de los
consumidores ecuatorianos. Como asegura Maria Helena Figeroa: “Salud, comodidad,

confort y moda son las necesidades del consumidor ecuatoriano” (Cédmara de Comercio de

Medellin, 2020).

En cuanto a los canales de distribucién del producto importado en Ecuador, en su
mayoria estdn compuestos por importadores mayoristas, minoristas y almacenes/tiendas

especializadas (boutiques). Entre ellos, el canal de ventas mas utilizado son los almacenes y
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tiendas especializadas con el 60% de las preferencias. Por ultimo, es de destacar el creciente
interés de los consumidores ecuatorianos por el canal electronico, esto se explica por la
presencia de nuevas plataformas que permiten el pago nacional a actores internacionales, el
aumento de disponibilidad de productos en linea y la ventaja de pagar desde la comodidad del
hogar, pues representa un ahorro de tiempo muy importante por la coyuntura actual. Dentro
de este canal de venta, el 80% de las compras corresponden a ropa, calzado y articulos
electrdnicos, por lo tanto, el canal e-commerce es un aspecto a tener en cuenta dentro del

mercado de Ecuador. (Capuano, 2017)

6.2. Region Caribe — Aruba

6.2.1. Informacion general

La region Caribe, esta conformada por las islas y las costas que rodean al Mar Caribe.
Esta regidn esta ubicada al sureste de America del Norte, al este de América Central, al oeste
de América Insular y al norte de América del Sur. Limita al sur con Colombia, Venezuela y
Panama4, al oeste con Costa Rica, Nicaragua, México, Honduras y Belice; con Cuba, Jamaica,
Republica Dominicana y Puerto Rico en su parte norte y con las Antillas Menores al

sur. (Organizacion Hidrogréafica Internacional, 2019)

Esta regidn esta compuesta por mas de 7,000 islas, islotes y arrecifes, muchos de los
cuales son muy pequefios pero hay comunidades de personas que viven alli . Desde el afio
2015, el Mar Caribe bafa las costas de 12 paises continentales y 22 territorios insulares, que

conforman la llamada region del Caribe. (GeoEnciclopedia, 2020)

Por asociacion, de acuerdo con Legiscomex (s.f.), esta region se divide en tres

grupos:
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e Las Bahamas: conformadas por méas de 700 pequefias islas de coral y cientos
de cayos. Se encuentran ubicadas en el norte de El Caribe.

« Antillas Mayores: se trata de las islas mas extensas de la region y cierran el
Mar Caribe en el norte. A este grupo pertenecen Cuba, Jamaica, La Espafiola
(Republica Dominicana y Haiti) y Puerto Rico. A su lado se encuentran las
colonias britanicas Islas Caiman y Turcas y Caicos.

o Antillas Menores: son una cadena de pequefias islas tropicales que parten del
este de Puerto Rico, a través de las Islas Virgenes Americanas, para terminar

en Aruba, frente a las costas de Venezuela.

Figura 30.

Mapa politico del Caribe
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Nota. Tomado de Mapa politico del Caribe, por U.S. Central Intelligence Agency (CIA), 2011, Wikipedia

(https://commons.wikimedia.org/wiki/File:CIA_map_of_the_Caribbean.png). Dominio publico.

Las lenguas oficiales de los estados que conforman la region Caribe son el inglés, el

francés, el holandés y el espafiol. Sin embargo, segun informacion de la Comision Econdmica
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para América Latina y El Caribe (Cepal), el idioma méas hablado es el espafiol con un 59%,
debido a que es el utilizado en las islas con mayor concentracion de poblacion. (Legiscomex,

s.f.)

En total, la poblacion de los paises y territorios de la regién Caribe es de
aproximadamente 43 millones de habitantes, el pais mas poblado es Haiti con 11 millones de
habitantes (Saber es practico, 2020). EI 89.6% de la poblacidn se concentra en las Antillas
Mayores -Cuba, la Republica Dominicana, Haiti, Puerto Rico y Jamaica. Estos ultimos,
exceptuando Jamaica, son las economias de mayor tamafio, con el 76% del PIB de los paises
del Caribe. Les siguen en tamafio economico Trinidad y Tobago, Jamaica, Bahamas,
Surinam, Barbados y Guyana con 22% del PIB, por ultimo, con el 3% del PIB, las pequefias
economias de Aruba, Belice, Santa Lucia, Antigua y Barbuda, Granada, San Cristobal y

Nieves, San Vicente y las Granadinas, y Dominica. (Vélez, 2019)

En el caso de Aruba, mercado en el que la empresa Startex Dotaciones ya ha realizado
operaciones de exportacion, se trata de es un pais autdbnomo insular del Reino de los Paises
Bajos. Tiene una extension de 180 km2 y, segun datos del Ministerio de Comercio de
Colombia (2019) para el afio 2018 su poblacién correspondia a aproximadamente 111.849
habitantes. Su moneda oficial es el Florin arubefio (USD=1,79 f) y su economia depende en
un 87% del turismo, lo que hace que el crecimiento de Aruba sea volatil y dependa
notablemente de las condiciones externas (Fondo Monetario Internacional [FMI], 2019). La
industria petrolera y manufacturera, junto con la agricultura, son otros sectores que participan

en menor medida en la economia del pais. (Legiscomex, 2017)

En general, los mercados de esta region tienen una poblacién bastante pequefia, sin

embargo, estos paises son atractivos comercialmente porque, entre varias razones, importan
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casi todo lo que consumen y cuentan en su mayoria con buenos ingresos. Por ejemplo, el PIB
per Cépita, un indicador del nivel de vida, en Aruba es de 25.630,27 USD, mientras que en
Colombia este es de 6.667,79 USD (Banco Mundial, 2020). Ademas, estos paises suelen
manejar distintos volimenes que pueden ser suplidos por empresas pequefias y son

estratégicos para Colombia por la cercania geogréfica. (Legiscomex, s.f.)

6.2.2. Oportunidad de negocio y analisis del mercado

En los Gltimos afios, estos paises dejaron de ser mercados totalmente desconocidos
para los exportadores colombianos y empezaron a hacer parte de una estrategia comercial con
el fin de incentivar las exportaciones no tradicionales en esa region. Asimismo, el Gobierno
Nacional ha incentivado el desarrollo de ruedas de negocios, misiones y ferias especializadas
en EIl Caribe, haciendo que ahora sea un sindbnimo de oportunidades comerciales. De hecho,
de acuerdo con Flavia Santoro, presidenta de ProColombia, de los paises que han estado mas
activos en los ultimos encuentros comerciales de Colombia del sector moda han sido los
paises del Caribe, reforzando asi la posicion de Colombia como proveedor de confianza del

sistema moda. (Portafolio, 2020)

En cuanto a la balanza comercial de productos del sistema moda en Aruba, puede
verse en el Grafico 10 que la balanza en este sector es deficitaria. Los datos del altimo afio
(2019) muestran que las importaciones superaron las exportaciones, con 5,071,768 FOB USD
importados de la partida 62. Prendas y complementos (accesorios) de vestir, excepto los de
punto, donde entran los productos uniformes y vestidos infantiles, frente a un valor de 22,345

FOB USD exportados en ese mismo afio.
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Balanza comercial de Aruba - prendas y complementos (accesorios) de vestir, excepto los de
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Nota. Tomado de “Grdfico -Aruba - Importaciones - Evolucion / Exportaciones - Evolucion - NCE: prendas y

complementos (accesorios) de vestir, excepto los de punto - Anual FOB USD”, por Trade Nosis, 2020.

(https://trade.nosis.com/es/Comex/Importacion-Exportacion/Aruba/prendas-y-complementos-accesorios-de-

vestir-excepto-los-de-punto/ AW/62)

Por otra parte, el Grafico 11 ilustra los principales paises proveedores para esta

categoria de productos en Aruba. El primero de ellos es Estados Unidos con un valor

exportado de 2.351.204 FOB USD en prendas de vestir a Aruba en el afio 2019, asi, ocupa el

46% del total de las importaciones. Le siguen en orden de participacion Espafia y Colombia,

con una participacion en el mercado de 27% Yy 7,9%, correspondientes a un valor de

1.376.157 FOB USD y 404.335 FOB USD, respectivamente.
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Gréafico 11.

Paises proveedores de prendas de vestir a Aruba - Anual FOB USD
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Nota: Tomado de Gréfico - Aruba - Importaciones - Evolucién - NCE: prendas y complementos (accesorios) de
vestir, excepto los de punto - Anual FOB USD, por Trade Nosis, 2020.
(https://trade.nosis.com/es/Comex/Importacion-Exportacion/Aruba/prendas-y-complementos-accesorios-de-

vestir-excepto-los-de-punto/AW/62)

Actualmente, no existe un Acuerdo Comercial suscrito entre Colombia y Aruba,
aungue si entre Colombia y otros paises de esta regiébn como Cuba, Puerto Rico (por medio
del TLC con Estados Unidos) y con doce paises miembros de la comunidad del Caribe
(CARICOM). Sin embargo, de acuerdo con un estudio de Procolombia, existe un gran
potencial para las exportaciones colombianas del sistema moda en toda la region, esto se debe

principalmente a que se trata de paises que no tienen una industria local fuerte en este sector.
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Especificamente, la oportunidad mas fuerte en esta region se presenta para los uniformes
institucionales y corporativos. Los principales clientes pueden ser hoteles, bancos, colegios y

multinacionales. (Quinteros, s.f.)

Segun Quinteros (s.f.), la tendencia en uniformes incluye la utilizacion de telas
ligeras, suaves, practicas y compatibles con la temperatura tropical, por ejemplo, poliéster y
drill en tonos kaki y fuerte azul. Predomina la sencillez de los modelos que no superan las

tres piezas. Los disefios tienden a ser practicos, de facil lavado y planchado.

Algo a tener en cuenta es que los clientes de la region Caribe se rigen principalmente
por calidad, precio y tiempos de entrega y respuesta. Los principales canales de distribucion
para este tipo de clientes, para el caso de los hoteles es a traves de casas matrices y
distribuidores especializados, y en el caso de empresas es directo del fabricante, que, aunque

significa mayores volumenes, la periodicidad es méas baja (Quinteros, s.f.).

En estas circunstancias, es donde se presenta una oportunidad para la empresa Startex
Dotaciones de seguir consolidandose en el mercado caribefio y, por supuesto, también
diversificarse a otros paises del Caribe demostrando que es un proveedor con experiencia y

capaz de atender rapidamente los requerimientos y tendencias de esta region.

6.3. Estados Unidos

6.3.1. Informacién general

Estados Unidos es la principal economia del mundo, para el afio 2019 su PIB fue
de US$21,4 billones, casi una cuarta parte del PIB mundial. Esta situado casi en su totalidad
en América del Norte, comprendiendo también un estado en Oceania, su superficie es de

9.831.510 Km2 que lo catalogan como uno de los paises mas grandes del mundo. Esta
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conformado por 50 estados y un distrito federal: Washington D.C, capital del pais. La mayor
parte del pais se ubica en el centro de América del Norte donde se encuentran sus 48 estados
contiguos y Washington D.C, entre los océanos Pacifico y el Atlantico, limitando con Canada

al norte y con México al sur. (MinComercio, 2020; EcuRed, 2020 y Datos Macro, 2020b)

Este pais contaba con una poblacién aproximada de 328.2 millones de habitantes en
el afio 2019, llegando a ser el tercer pais mas poblado del mundo. Asimismo, Estados Unidos
registra altos niveles de poder adquisitivo, pues para el mismo afio su PIB per capita corriente

alcanzd US $65.112, el octavo mas alto en el mundo. (MinComercio, 2020)

Cabe mencionar, que pese a todos los indicadores de crecimiento de este pais, la
pandemia por coronavirus (COVID-19) ha cambiado drasticamente la economia mundial y la
de los Estados Unidos. Esta enfermedad, que ha cobrado muchas victimas y provocado el
cierre de importantes sectores econémicos, ha provocado una gran incertidumbre respecto de
las perspectivas de crecimiento econdémico de los Estados Unidos. Este pais venia con una
expansion economica récord, pero llego a su fin a causa del COVID-19, con pronosticos de
que se produzca una recesion en 2020: se estima que el crecimiento econémico de Estados
Unidos caera a -5,9%. (Banco Santander, 2020 y Comision Econdémica para América Latina 'y

el Caribe [CEPAL], 2020)

En este sentido, las perspectivas contintan siendo muy inciertas, pues resulta dificil
estimar las repercusiones sociales y econémicas de la pandemia. De acuerdo con la Cepal
(2020), estas dependen del éxito en la contencidn del brote y de las medidas adoptadas para
reiniciar la actividad econdmica. Actualmente, a fecha de noviembre del afio 2020, Joe
Biden, candidato demdcrata a la presidencia de Estados Unidos gand las elecciones

presidenciales, por lo que la lucha contra el virus representara sin duda su mayor reto
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econdmico y social para cuando asuma su cargo (Barria, 2020 y Perez, 2020). Aunque,
también dependerd de la evolucion de la pandemia, que a dia de hoy “es un factor de
incertidumbre que pesa sobre la reconstruccién econémica global y el destino de la mayor

economia del mundo” (Barria, 2020).

Por otra parte, con respecto a la relacion de este pais con Colombia, Estados Unidos
es el principal socio comercial de nuestro pais. Estados Unidos ocupa los mayores pesos tanto
en exportaciones como en importaciones. Para el afio 2019 las exportaciones colombianas a
Estados Unidos fueron de 7.958 millones de ddlares FOB, lo que significo que casi el 30% de
las exportaciones colombianas se dirigieron a ese pais. Y por el lado de las importaciones,
Estados Unidos es el principal proveedor de Colombia, ocupando en el 2019 una
participacion del 25,5% del total importado, con un valor correspondiente a los 9.092
millones de dolares. Asi, la balanza comercial con este pais fue deficitaria en US$1.134

millones. (MinComercio, 2020)

Una importante razén por la que Colombia busca que cada vez mas sus productos
entren a un mercado como el estadounidense es el acuerdo comercial complementario entre
ambos paises, denominado Tratado de Libre Comercio con Estados Unidos, que en el afio
2020 cumplio 8 afios de entrada en vigencia y permite colocar los productos colombianos en

condiciones preferenciales en la mayor economia mundial. (MinComercio, 2020)

Aunque este tratado es la mayor herramienta con que cuenta Colombia para aumentar
el intercambio de bienes con EE.UU vy fortalecer su posicionamiento en este mercado, segln
Juan Carrillo, profesor de negocios internacionales de la Facultad de Administracion de la
Universidad de los Andes, las exportaciones de Colombia a Estados Unidos estan marcadas

por una caracteristica muy importante: el 84 % de toda esa venta son productos primarios
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(que incluyen, especialmente, los minero-energéticos), que son de bajo valor agregado.
Ademas, Carrillo expone que el TLC con Estados Unidos siempre ha sido deficitario para
Colombia, pues tanto antes como después de la firma del tratado, el pais no ha tenido una
cultura de exportacion de productos de valor agregado, concentrandose principalmente en los

sectores tradicionales. (La Rotta, 2020)

En comparacion, Maria Claudia Lacouture, directora de la CAmara de Comercio
Colombo Americana (Amcham), tiene otro punto de vista sobre el TLC con EE. UU. Expone
que el 70% de las importaciones que provienen de Estados Unidos no son bienes producidos
por Colombia, de esa manera, lo que sucedi6 fue un traslado de proveedores, por ejemplo,
antes se hacian compras a Argentina y con las ventajas que trajo el TCL se movieron esas
compras. Asimismo, Amchan Colombia comparte que en su gran mayoria esas importaciones
entran a formar parte de las cadenas productivas locales para transformarse en productos que

se venderan en el pais o para exportacion. (La Rotta, 2020 y El Tiempo, 2020)

De la misma manera, Lacotoure manifiesta en un articulo publicado por la Revista
Dinero (2019), que Colombia si ha diversificado la canasta exportadora, pues “en 2012, la
concentracion en exportaciones minero energeticas llegaba a 83% del total de valores
exportados. Hoy, es de 59,58% y las no minero energéticas pasaron en el mismo periodo de

representar 16,8% a 40,42%".

En el caso especifico de las prendas de vestir, Lacotoure agrega que estos productos
han incrementado su participacion en un 23% en el marco de las exportaciones del TLC
(Dinero, 2019). Finalmente, tanto para Lacouture y Carillo no cabe duda de que en el
mercado americano hay campo para crecer y las posibilidades son enormes en una gran

variedad de sectores. Por lo tanto, el reto de los empresarios colombianos, y en el caso
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especial de la empresa Startex Dotaciones, estd en adecuar sus lineas de produccion a los

requerimientos de Estados Unidos y encontrar oportunidades de nicho de mercado.

6.3.2. Oportunidad de negocio y analisis del mercado

Al respecto de la relacion de EE.UU con Colombia en cuanto al sistema moda, la
economia americana esta sélidamente posicionada como uno de los clientes mas importante
de este sector en Colombia. Como puede verse en la Figura, el 44 % del total de las
exportaciones de confecciones colombianas se dirigen a ese pais, seguido de Mexico y

Ecuador. (Camara de Comercio de Medellin, 2020)

Figura 31.

Principales mercados de exportacion de las confecciones colombianas
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Nota. Tomado de Exportaciones por segmento del sector, Camara de Comercio del Cauca, 2017,

https://www.cccauca.org.co/sites/default/files/archivos/sistema_moda_imprimir_0.pdf

En los Gltimos doces afios, las importaciones mundiales en confecciones fueron de
USD $445.703 millones, con un crecimiento promedio anual del 4,7%. En efecto, a nivel
mundial, Estados Unidos se destaca como el mayor importador con el 22,4% (USD $99.837

millones). (Camara de Comercio del Cauca, 2017)
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Con el fin de entender la situacion de la competencia internacional en el sector moda
en Estados Unidos, a continuacion, se hara un breve analisis del comportamiento de las
importaciones estadounidenses de confecciones, usando como referencia las subpartidas

arancelarias correspondientes a algunos productos del portafolio de la empresa Startex

Dotaciones.

El Grafico 12 muestra los principales proveedores de Estados Unidos, en valores
monetarios (miles de USD), para la partida arancelaria correspondiente a uniformes
masculinos. Entre ellos, el primer proveedor es Vietnam, seguido de China, Bangladesh,
India e Italia. Colombia se encuentra en el puesto 25 como proveedor de este producto en EE.

UU, y tuvo un incremento de 46% en valor exportado de 2018 a 2019.

Grafico 12.

Paises proveedores de uniformes masculinos en Estados Unidos
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Nota. Adaptado segun datos del Centro de Comercio Internacional, 2020. TradeMap

(https://www.trademap.org/Index.aspx?lang=es)
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Igualmente, el Grafico 13 muestra los principales proveedores de Estados Unidos, en
valores monetarios (miles de USD), para las partidas arancelarias correspondientes a
uniformes para dama y vestidos infantiles. En este caso, China es el principal proveedor, pero
hay un comportamiento con este pais que puede observarse tanto en el gréafico y el
grafico. Se puede ver que las importaciones desde China en Estados Unidos presentaron un
descenso desde el afio 2018 al afio 2019. Este fendmeno se puede explicar debido a que,
desde marzo de 2018, Estados Unidos y China se han visto implicados en lo que se ha
denominado una guerra comercial, en la que ha habido un alza mutua en las medidas
arancelarias. Todo inicio cuando Estados Unidos, bajo la presidencia de Donald Trump,
impuso aranceles de 50.000 millones de ddlares sobre los productos chinos, por motivos que

EE. UU justificd como practicas desleales por parte de China. (He, 2020)

Puede evidenciarse que el alza de aranceles afectd las importaciones de confecciones
y prendas de vestir procedentes de China, generando que compradores estadounidenses
empezaran a buscar proveedores de diferentes paises asiaticos de bajo costo como
Bangladesh, Camboya, India, Indonesia, Pakistan o Vietnam (Pinker Moda, 2019). En el caso
particular de Colombia, también registré un aumento en sus ventas a Estados Unidos para
estos productos, pasando de 32.721 miles de délares en 2018 a 36.653 miles de dolares en

2019, lo que representd un aumento del 13,8% en el valor exportado.
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Gréfico 13.

Paises proveedores de uniformes para dama y vestidos infantiles en Estados Unidos
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Nota. Adaptado segin datos del Centro de Comercio Internacional, 2020. TradeMap
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Por lo anterior, si bien Colombia no es uno de los principales proveedores de estos
productos en Estados Unidos, si es uno de los principales socios de la region de
Latinoamérica, ademas, hay una oportunidad para las empresas colombianas de presentar su
oferta exportable con valor agregado para el sector de prendas de vestir y aprovechar los

beneficios del tratado de libre comercio, el cual les permite ingresar alli con cero arancel. (El

Tiempo, 2020)

No obstante, es necesario entender las tendencias de la oferta y la demanda en un pais
tan competitivo como lo es Estados Unidos, a continuacion, se hara también un breve analisis
de estos factores en el pais norteamericano, basado principalmente en un estudio del sector de

la moda en EE. UU, por el programa europeo Interreg Sudoe (2018):

Desde el punto de vista de la oferta, el mercado estadounidense es muy competitivo,

fragmentado y maduro, en el que empresas nacionales e internacionales compiten en
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diferentes segmentos de precio a través de maltiples canales de distribucién. El mercado de la
confeccion de moda en Estados Unidos depende casi exclusivamente de las importaciones de
terceros paises, pues desde los afios cincuenta en Estados Unidos el Sistema Moda ha
presentado un problema: los elevados costos de las confecciones, debido al alto precio de la
mano de obra comparado con otros paises. Por este motivo, las empresas estadounidenses
decidieron trasladar sus operaciones de elaboracion de prendas a paises como China, Corea
del Sur y Taiwan donde la produccién era mas econdémica. Esta decision generd que en Asia
tenga una alta cuota del mercado estadounidense en cuanto a textiles y confecciones.

(Legiscomex, 2018)

El Gobierno de EE. UU. ha permitido la libre competencia por medio de diferentes
acuerdos comerciales con paises, para que puedan ofrecer prendas de vestir que resalten por
su calidad y precio. Desde 2009 las importaciones de ropa masculina y femenina han ido

incrementando afio tras afio a un ritmo medio del 7,7%. (Interreg Sudoe, 2018)

Pese a lo anterior, hay que resaltar que la produccion de prendas de vestir también ha
aumentado en Estados Unidos, la oferta estadounidense se caracterizado por incorporar
tecnologias en los productos finales, como control de la temperatura, regulacion de la friccion
y la resistencia a la humedad a fin de que los consumidores puedan sentirse mas comodos y

exista un diferencial de los demas paises. (Legiscomex, 2018)

Por otra parte, en cuanto a la distribucion por segmentos de moda, como ilustra el
Grafico 14, en Estados Unidos, la confeccion de ropa femenina supone mas de la mitad de las
ventas, seguida por la confeccidn de ropa masculina con un 30% de la participacion y,

finalmente, la ropa infantil tiene una participacion del 14%.
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Gréfico 14.

Distribucién por segmentos del volumen de ventas totales de moda (%) en Estados Unidos.

Nota. Tomado de Distribucion por segmentos del volumen de ventas totales de moda (%), por Interreg Sudoe,

2018, http://www.intertex-sudoe.eu/wp-content/uploads/2017/02/Informe_Estudio-moda-USA_INTERTEX.pdf.

La ropa femenina es la mayor categoria de ventas del mercado de ropa y calzado en
EEUU, se trata de un mercado bastante fragmentado y competitivo, ya que ninguna compafiia
tiene mas del 5% de las ventas. Entre las tendencias de esta categoria se encuentra el
crecimiento de las ventas de ropa deportiva, pues debido a la adopcion de estilos de vida mas
saludables las consumidoras buscan ropa que puedan usar en diversas actividades, desde
hacer ejercicio a trabajar en la oficina o asistir a compromisos sociales. (Interreg Sudoe,

2018)

Una tendencia importante que puede tener en cuenta la empresa Startex Dotaciones,
es la disminucidn de las ventas en volumen y valor para los trajes de mujer. Esta categoria se

enfrenta a los nuevos habitos de consumo del boom de la ropa deportiva y el movimiento
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hacia looks més casuales, el estilo preferido en la oficina se ha desplazado hacia vestidos,

blusas y chaquetas dejando de lado los trajes formales. (Interreg Sudoe, 2018)

Otra tendencia incluye la participacién de cada vez mas competidores que ofrecen
tallas grandes, entrando en un segmento que exige mayor variedad de tamafos y estilos para
mujeres de todas las tallas. También, la neutralidad de género es un nicho en crecimiento, con
esto se espera que las lineas unisex crezcan, y que las campafias publicitarias no se limiten a

un determinado género. (Interreg Sudoe, 2018)

En suma, de acuerdo con Interreg Sudoe (2018), se espera que la preferencia por ropa
informal y deportiva continue, asi como la tendencia por indumentaria con microfibras mas
ligeras y transpirables que permitan una mayor comodidad. Las caracteristicas de valor
afiadido como el control de temperatura, friccion y la resistencia a la humedad, que ayudan a
aumentar la comodidad, son una excelente manera de diferenciar los articulos basicos y atraer

a los consumidores.

Por otro lado, se encuentra la moda masculina, en el que Estados Unidos también es el
mayor mercado para este sector, representando un 21% del consumo global. Segun
Euromonitor, la ropa de hombre registré un crecimiento del 3% en términos de valor actual
en 2016. Las tendencias también se inclinan por los estilos de vida de vida saludable,
aumentando asi el consumo de ropa deportiva en un 5%. Las categorias con mayores ventas
fueron los pantalones largos y cortos, representando un 28% de las ventas totales de ropa de
hombre en 2016. Las siguientes categorias de mas peso fueron las camisetas y jerséis con el

16% y el 14% del valor de ventas, respectivamente. (Interreg Sudoe, 2018)

El estilo favorito del mercado masculino sigue siendo el informal, segln datos de

Euromonitor International (2018), el 57% de los hombres estadounidenses piensa que su
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estilo personal es informal, mientras que solo el 10% describe su estilo como totalmente
formal. El estilo casual se ha vuelto cada vez mas aceptable en gran variedad de entornos en

EE. UU, por lo que esta tendencia es incluso aceptada en el entorno de la oficina.

También se espera que la tendencia de tallas grandes esté presente en la ropa
masculina, debido a que la prevalencia de la obesidad en Estados Unidos ha seguido
demandando este tipo de productos. Marcas como Destination XL Group y Ralph Lauren, asi
como minoristas como Men's Wearhouse, JC Penney, Kohl's y Macy's, son algunos de los
principales competidores que ofrecen ropa de hombre de talla grande masculina. (Interreg

Sudoe, 2018)

Finalmente, una tendencia importante en el sector de la ropa de vestir en Estados
Unidos es el aumento de las compras online, tanto para ropa femenina como masculina.
Muchas marcas y minoristas estan incorporando el comercio electronico en sus canales de
venta para mejorar las experiencias de compra en multiples canales. Actualmente, con la
coyuntura sanitaria debido al Covid-19, este canal es aun mas importante, por tanto, se debe
ofrecer la posibilidad de adquirir productos sin necesidad de exponerse en el ambiente fisico.
Para tener en cuenta, solo en el afio 2018 el comercio de moda online en Estados Unidos

facturé 102.150 millones de ddlares, un 29% de las ventas de moda en el pais. (Icex, 2019)

En lo relativo a la demanda en Estados Unidos, Startex Dotaciones debe tener en
cuenta las diferencias culturales entre regiones, debido a que estas pueden ser un factor muy
importante a la hora de determinar qué tipo de prenda se puede exportar a determinada
region. Por ejemplo, en la Costa Este predomina el estilo proveniente de Nueva York, con el
disefio y exclusividad que lo caracterizan, mientras que en la costa Oeste se decantan por un

estilo mas desenfadado, sin renunciar por ello a la modernidad. Por su parte, en el Sur se
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valora especialmente la calidad de las prendas y los estilos mas tradicionales. (Interreg

Sudoe, 2018)

Por consiguiente, el nivel de exigencia del mercado estadounidense a veces se
determina por la region donde se encuentra el consumidor. EI consumidor de EE.UU espera
que las prendas le den una satisfaccién inmediata de sus necesidades pues tiene altas
expectativas del producto, algo que puede comprobar en la calidad de los materiales
utilizados. Lo anterior, se traduce en que la empresa debe asegurarse que las prendas se
adapten continuamente a las tendencias del mercado regional y que cumplen las expectativas

de los consumidores.

Para la demanda de ropa femenina, en relacion al tallaje, se debe tener en cuenta que
la mujer estadounidense necesita un corte holgado, algo que se puede determinar cuando se
observa que las tallas méas vendidas en Estados Unidos son la 14 y la 16, cuyo equivalente en
Colombia serian las tallas L y la XL. Sin embargo, no se deben olvidar las tallas menores que
también representan una gran oportunidad de mercado. Por lo general, se debe tener una
amplia variedad de estilos en todas las tallas, ya que, al ser un pais multicultural con una de
las mayores poblaciones del mundo, hay una gran diversidad de gustos. (Interreg Sudoe,

2018)

Los segmentos de consumidores para prendas de vestir femeninas en Estados Unidos,
segun el estudio de mercado proyecto Inter-tex de 2018, que resultan mas interesantes para la

empresa Startex Dotaciones son:

Nifa / Girls:

Este segmento es de gran importancia para la empresa, ya que la ropa infantil para

nifias es una de sus principales lineas de productos de exportacion. La industria de la



121

confeccion infantil estd ampliamente valorada en el mercado estadounidense y se posiciona
como uno de los segmentos con mejor crecimiento, ya que a medida del crecimiento de un
nifio 0 una nifia, se deben comprar nuevas prendas que se adecuen a factores como su edad,
estatura y peso. Algo menos frecuente en otros segmentos donde hay poca variacion de estos

factores.

Mujer / Women’s:

Este segmento se divide en tallas de 2 a 18 (tallas pequefias y medianas), y de 14 a 28
(tallas medianas y grandes, donde las tallas medianas hacen parte de ambas categorias.
Generalmente, las empresas suelen dedicar la mayor parte de superficie en las tiendas a las
tallas pequefias y medianas, enfocandose en vestidos y blusas. Por su parte, las tallas
medianas y grandes representan una gran oportunidad para tiendas de moda especializadas
que adecuan sus productos a mujeres con tallas superiores que muchas veces son olvidadas

por las marcas de moda tradicionales.

En cuanto a los factores decisivos de compra en la moda femenina, como se puede
observar en el Gréafico 15, el 81% de las mujeres estadounidenses afirma que el ajuste de la
prenda es un factor muy importante en el proceso de compra. Esto indica que la principal
caracteristica que la consumidora busca a la hora de adquirir una nueva prenda es que se
adapte correctamente a su figura. La comodidad (71%) y la calidad del producto (51%)

siguen al ajuste como los principales factores de decision de compra.
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Gréfico 15.

Factores de compra en el sector de la moda femenina en Estados Unidos
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Nota. Tomado de Factores de compra en el sector de la moda femenina en EE. UU., por Interreg Sudoe, 2018,

http://www.intertex-sudoe.eu/wp-content/uploads/2017/02/Informe_Estudio-moda-USA_INTERTEX.pdf.

Por otra parte, la demanda de ropa masculina en EE.UU. ha crecido en los dltimos
afios, principalmente gracias a un cambio cultural en la percepcion de los hombres respecto a
la moda. Por lo general, en épocas anteriores, las mujeres eran quienes decidian la ropa de sus
hijos 0 maridos, no obstante, ahora son ellos mismos eligen como quieren lucir. Actualmente
se evidencia una preocupacion cada vez mayor entre los hombres por su propia apariencia y
por vestir a la Gltima moda, algo que antes no era tan primordial para el hombre. (Interreg

Sudoe, 2018)

Como ilustra el Grafico 16, los factores de compra de los hombres al igual que ocurre
con las mujeres, se prioriza la forma en la que la prenda se amolda al cuerpo, que sigue
siendo el principal factor decisivo de compra de los estadounidenses. A este factor le sigue

muy de cerca la comodidad, que muestra la importancia que tiene para los hombres sentirse


http://www.intertex-sudoe.eu/wp-content/uploads/2017/02/Informe_Estudio-moda-USA_INTERTEX.pdf

123

cémodos con la ropa que llevan, sumado a factores como la calidad, la durabilidad y el

precio, que siguen siendo decisivos a la hora de comprar prendas de vestir.

Gréfico 16.

Factores de compra en el sector de la moda masculina en Estados Unidos
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Nota. Tomado de Factores de compra en el sector de la moda masculina en Estados Unidos, por Interreg
Sudoe, 2018, http://www.intertex-sudoe.eu/wp-content/uploads/2017/02/Informe_Estudio-moda-

USA_INTERTEX.pdf.

Finalmente, cabe destacar que hay una serie de tendencias comunes en la evolucion de
la demanda de moda estadounidense que pueden apreciarse pese al tamafio y complejidad del
mercado. Primero, la cultura del descuento, pues los consumidores estadounidenses siguen
caracterizandose por esperar precios bajos por medio de las ofertas. En segundo lugar, las
nuevas categorias de moda que han surgido en respuesta a los estilos de vida de los
consumidores, entre ellas estan la tendencia hacia la ropa de deporte y casual, con las que se
busca la comodidad por encima de todo; también, las colecciones unisex y el incremento de

la demanda de tallas grandes. Por ultimo, la tendencia de crecimiento del comercio
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electrénico, cuyas perspectivas para este sector, segun el grupo espafiol Icex (2019), estiman

que alcance una cuota de 33,81% del total del sector moda en EE. UU. en los préximos afios.

6.3.3. Canales de comercializacion

Estados Unidos es, tanto por tamafio geografico como econémico, una economia con
un alto nivel de importaciones, lo que hace que se aun mercado predilecto para cualquier
empresa que quiera competir a largo plazo en los mercados internacionales. Aunque las
posibilidades son enormes, este mercado debe abordarse de forma adecuada, por ejemplo,
adaptando los productos a la normativa, al gusto de los clientes y a los medios y formas de

comercializacion.

En relacion a los canales de distribucidn en este pais, como puede verse en el Grafico
17, existen principalmente dos alternativas para ingresar confecciones al pais norteamericano,
la indirecta, mediante representante o importador y la directa, con un showroom o tienda

propia. (Legiscomex, 2018)
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Gréafico 17.

Canales de distribucién de moda en Estados Unidos
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Nota. Tomado de Canales de distribucion de moda en el mercado estadounidense, por Interreg Sudoe, 2018,

http://www.intertex-sudoe.eu/wp-content/uploads/2017/02/Informe_Estudio-moda-USA_INTERTEX.pdf.

Segun Legiscomex (2018), la distribucion indirecta se considera la forma mas sencilla
y menos costosa a la hora de ingresar al mercado. Los agentes se encargan de representar y
vender el producto de la empresa, encargandose de su correcta distribucion y
posicionamiento, aunque cabe aclarar que esta figura no suele realizar los tramites de
importacion y nacionalizacion de la mercancia, ademas. Mas bien, facilitan informacion atil
sobre el mercado y son un importante contacto con la industria. Por su parte, los
distribuidores o importadores compran, almacenan y venden los productos a los
minoristas, sin embargo, estas figuras actlan por cuenta propia, por lo que una vez que el
fabricante vende sus productos, se pierde todo el control sobre el mercado de los ellos, ya que

los distribuidores no facilitan informacién en el destino.
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Por otro lado, de acuerdo con Interreg Sudoe (2018), se encuentra la venta directa,
esta suele ser mas costosa pues implica mas inversion de la empresa en Estados Unidos. No
obstante, es la que puede tener mas resultados positivos debido a que hay un mayor control
por parte del fabricante. Este tipo de distribucién suele hacerse una vez ya se ha posicionado
la empresa y la marca en el mercado. Puede realizarse mediante la venta a retailers y
mayoristas, que consisten en grandes firmas que venden los productos a través de su propia
fuerza de ventas. La venta directa también se hace a través de la apertura de una tienda
propia, que requiere que la empresa ya esté bastante consolidada en el mercado y una elevada
inversion y, finalmente, por medio del canal online, el canal con mayor crecimiento en

Estados Unidos y que requiere de una avanzada estrategia de ventas digital.

A propésito del canal digital, de acuerdo con Sebastian Echavarria, asesor de
Procolombia en Estados Unidos, la coyuntura econdmica provocada por la pandemia del
coronavirus ha ocasionado el incremento de las compras por ecommerce en los productos del
sistema moda estadounidense, en donde se estima que mas de 80% de los productos se
pueden vender online. Por esta razon, Echavarria recomienda este canal como la principal
opcidn para la internacionalizacion de las empresas, donde algunas de las ventajas del
comercio electronico son la reduccion de costos, mayor alcance publico, evitar
desplazamientos, visibilidad 24/7, y anélisis del comportamiento de los consumidores. (Canal

Cémara de Comercio de Medellin, 2020b, 11m40s)

Por ultimo, se recomienda que los empresarios del sistema moda que deseen acceder
al mercado estadounidense tengan en cuenta factores como el andlisis interno de los recursos
que cuenta la empresa para digitalizarse, teniendo en cuenta también el material fotografico
de sus productos para mostrar, el presupuesto para pago de publicidad, el tiempo de entrega

de los productos a diferentes partes del pais, entre otros. Luego se debe mirar cuales son los
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canales digitales ideales para publicar sus productos, en caso de tener pagina web, se debe
analizar la factibilidad de uso y la velocidad de carga, y en caso de tener pasarela de pago, la
forma de contacto con el cliente una vez compre un producto (Camara de Comercio de
Medellin, 2020). Ademas, factores como el servicio al cliente y el anlisis de la competencia

son fundamentales para tener resultados en un mercado tan ventajoso como desafiante.

7. Precios

De acuerdo a los intereses de la empresa Startex Dotaciones de conocer los precios
del mercado de acuerdo al comportamiento del mismo, se recurrié a analizar los precios para
los productos de la empresa en los diferentes paises objetivo de exportacion, por medio de los
datos proporcionados por el Centro de Comercio Internacional (ITC, por sus siglas en inglés).
Es decir, se observaron los valores y cantidades importados en cada pais por partida
arancelaria, en el afio 2019, para determinar el precio promedio por kilogramo. Cabe resaltar,
que el sistema de clasificacion arancelaria no distingue entre la ropa de adultos y la infantil,
sino solo entre la ropa de hombres y nifios, por un lado, y la de mujeres y nifias, por otro, por
lo que el promedio estimado de precios se hara para la ropa masculina y para la ropa

femenina.

En primer lugar, se presenta la Tabla 5, que corresponde a los datos de valores y
volimenes importados por Ecuador en el afio 2019, y donde se determina el precio por
kilogramo promedio para diferentes productos presentes en el portafolio de la empresa
Startex, entre ellos los uniformes y prendas de vestir de caballero y dama, vestidos infantiles

e insumos médicos.

En lo que corresponde a las prendas de vestir como uniformes y vestidos para nifia,

que se incluyen desde la partida 6103 hasta la 6206, por ejemplo, el precio promedio por
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kilogramo es de 31,34 USD. Un comportamiento que puede observarse es que la ropa
masculina tiene un precio mas elevado que la ropa femenina, en promedio la ropa masculina
posee un valor de 32,13 USD, mientras que la ropa femenina 30,55 USD, es decir que la

masculina tiene un precio 5% mas elevado que la ropa para mujeres y nifias en Ecuador.

Por otra parte, en orden de la Tabla 5, las partidas desde la 6210 hasta la 6505
corresponden a los insumos médicos como trajes quirdrgicos, batas de mayo y mascarillas,
etc. Estos, en contraste con las prendas de vestir cuestan un 62% menos, con un precio

promedio por kilogramo de 11,76 USD.

Tabla 5.

Precios promedio en Ecuador

Valor importado Cantidad Vsl rE,

Cédigo Descripcion del producto en 2019 en miles | importada en .
de USD 2019, Toneladas et dlegEmes
6103 |Trajes para hombres o nifios, 6.232 185 33,69

conjuntos, chaquetas, blazers,
pantalones, excepto los de punto.

6104 | Trajes sastre, conjuntos, chaquetas, 13.614 387 35,18
blazers, vestidos, faldas, de punto, para
mujeres o nifias.

6105 |Camisas para hombres o nifios, de 5367 182 29,49
punto.

6106 |Blusas y camisas para mujeres y nifias, 5.755 200 28,78
de punto.

6203 |Para hombres o nifios trajes, conjuntos, 28.005 850 32,95

chaquetas, blazers, pantalones, con
peto, pantalones cortos (calzones).

6204 | Para mujeres o nifias trajes sastre, 38.757 1.239 31,28
conjuntos, chaquetas, blazers, vestidos,
faldas.

6205 | Camisas para hombres o nifios. 16.383 506 32,38

6206 |Para mujeres o nifias blusas, camisas y 18.113 672 26,95
blusas camiseras.

6210 |[Prendas de vestir confeccionadas con 1197 75 15,96
telas de las partidas 5602, 5603, 5903,
5906 0 5907.

630790 |Los demas articulos confeccionados, 6.977 573 12,18

incluidos los patrones para prendas de
vestir.




63079030

Mascarillas de proteccion

2471

236

129

10,47

6505

Sombreros y demas tocados, de punto
o confeccionados con encaje, fieltrou
otro producto textil, en pieza (pero no
en tiras)

7.260

862

8,42

Nota. Elaborado a partir de datos de Trade Map, por Centro de Comercio Internacional, 2020,

https://www.trademap.org.

En segundo lugar, la Tabla 6 muestra los volimenes, cantidades y precios en el

mercado de Aruba, de acuerdo a lo importado por ese pais en el afio 2019. En este mercado

el precio promedio por kilogramo (KG) para las prendas de vestir tanto masculinas como

femeninas es de 34,70 USD. Aqui, en lo relativo al comportamiento de los precios por

género, la ropa femenina es un 28% mas cara que la ropa masculina, donde la primera el

precio por KG es de 38,99 USD y 30,41 USD/KG para la masculina.

Por otra parte, los precios de las partidas correspondientes a insumos médicos en

Aruba no tienen una variacion muy importante con respecto a las prendas de vestir, pero este

se debe principalmente a que la partida 62.10, correspondiente a prendas como batas

confeccionadas con tela sin tejer, tiene un precio 85,17 USD/KG, un precio elevado

comparado con otras partidas como 6707 y 6505, donde entran productos como tapabocas y

gorros quirdrgicos, que tienen un precio promedio de 8.93 USD/KG.

Tabla 6.

Precio promedio en Aruba

Valor importado

Cantidad

Valor unitario,

mujeres o nifas.

Cadigo Descripcion del producto en 2019 en miles | importada en .
de USD 2019, Toneladas SR g e
Trajes para hombres o nifios,
6103 |[conjuntos, chaquetas, blazers, 666 21 31,71
pantalones, excepto los de punto.
Trajes sastre, conjuntos, chaquetas,
6104 |blazers, vestidos, faldas, de punto, para 1.497 40 37,43



http://www.trademap.org/
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Camisas para hombres o nifios, de

130

otro producto textil, en pieza (pero no
en tiras)

6105 ounto. 504 15 33,60

6106 Blusas y camisas para mujeres y nifias, 2020 50 40.40
de punto.
Para hombres o nifios trajes, conjuntos,

6203 |chaquetas, blazers, pantalones, con 2.428 83 29,25
peto, pantalones cortos (calzones).
Para mujeres o nifias trajes sastre,

6204 | conjuntos, chaquetas, blazers, vestidos, 6.802 157 43,32
faldas.

6205 |[Camisas para hombres o nifios. 3.274 121 27,06

6206 Para mujeres o nifias blusas, camisas y 1323 38 34,82
blusas camiseras.
Prendas de vestir confeccionadas con

6210 |[telas de las partidas 5602, 5603, 5903, 511 6 85,17
5906 o0 5907.
Los demas articulos confeccionados,

630790 |incluidos los patrones para prendas de 803 85 9,45
vestir.
63079030| Mascarillas de proteccion - - -

Sombreros y demas tocados, de punto

6505 |° confeccionados con encaje, fieltro u 185 29 8,41

Nota. Elaborado a partir de datos de Trade Map, por Centro de Comercio Internacional, 2020,

https://www.trademap.org.

Por ultimo, la Tabla 7 corresponde a los valores y cantidades importadas de los

productos estudiados de la empresa Startex en el mercado estadounidense, para el afio 2019.

Como se puede observar, los volumenes de compra en Estados Unidos son bantante altos, y

el precio promedio por kg de prendas de vestir tanto masculinas como femeninas es de 21,09

USD. Especificamente, las prendas de vestir tienen un precio mas elevado, 22,32 USD/KG,

comparado con el precio promedio de la ropa masculina 19,85 USD/KG. Por su parte, los

insumos médicos tienen un precio promedio de 12, 24 USD/KG.


http://www.trademap.org/
http://www.trademap.org/

Tabla 7.

Precios promedio en Estados Unidos
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Valor importado Cantidad \/alor unitario
Cadigo Descripcion del producto en 2019 en miles | importada en USD/kilo ram0,s
de USD 2019, Toneladas g
Trajes para hombres o nifios,
6103 |conjuntos, chaquetas, blazers, 2.198.098 144.117 15,25
pantalones, excepto los de punto.
Trajes sastre, conjuntos, chaquetas,
6104 |blazers, vestidos, faldas, de punto, para 5.908.188 346.717 17,04
mujeres o nifas.
6105 Camisas para hombres o nifios, de 2 060.043 97375 2116
punto.
6106 Blusas y camisas para mujeres y nifias, 666.987 34 385 19,40
de punto.
Para hombres o nifios trajes, conjuntos,
6203 |chaquetas, blazers, pantalones, con 8.478.930 479.076 17,70
peto, pantalones cortos (calzones).
Para mujeres o nifias trajes sastre,
6204 | conjuntos, chaquetas, blazers, vestidos, 10.219.391 506.098 20,19
faldas.
6205 |Camisas para hombres o nifios. 3.394.807 134.170 25,30
6206 Para mujeres o nifias blusas, camisas y 2 448.731 74 956 32,67
blusas camiseras.
Prendas de vestir confeccionadas con
6210 |[telas de las partidas 5602, 5603, 5903, 2.191.026 179.092 12,23
5906 o0 5907.
Los demas articulos confeccionados,
630790 |incluidos los patrones para prendas de 4.668.128 707.070 6,60
vestir.
63079030| Mascarillas de proteccién 720 106 6,78
Sombreros y demas tocados, de punto
6505 |° confeccionados con encaje, fieltrou 1.870.120 80.192 23.32
otro producto textil, en pieza (pero no
en tiras)

Nota. Elaborado a partir de datos de Trade Map, por Centro de Comercio Internacional, 2020,

https://www.trademap.org.

En comparacion, de acuerdo al comportamiento observado en los tres mercados, los

precios de la las prendas de vestir (masculinas y femeninas), asi como de insumos médicos,

son mas elevados en Aruba con un precio promedio de 34 USD/KG, por encima de Ecuador

(24 USD/KG) y Estados Unidos (18 USD/KG). Por supuesto, esto puede entenderse debido a


http://www.trademap.org/
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que Aruba es el mercado méas pequefio y tiene menos volumen de compra. En contraste,
Estados Unidos es el pais que mas compra confecciones en todo el mundo, en el afio 2019
este pais importd 33,111.51 millones de délares en total de prendas de vestir (Asociacion
Peruana De Técnicos Textiles, 2020). Ademas, sus principales proveedores son paises del

continente asiatico, caracterizados por su produccién a gran escala y a precios bajos.

En resumen, la observacién de los precios del mercado es importante para Startex
Dotaciones ya que le brinda un contexto para los planeacion de la estrategia de precios de la
empresa en el futuro. En este sentido, conocer los precios permite tomar las mejores
decisiones para llegar los mercados objetivos con precios que sean bien recibidos por los

consumidores y rentables para la empresa.
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Conclusiones

Como resultado del desarrollo del presente proyecto de investigacion se pueden dar

las siguientes conclusiones:

Startex Dotaciones es una empresa de Floridablanca, Santander, con una importante
tradicion en el sector de las confecciones en la region. Su experiencia en el sector le ha
permitido conocer la relevancia del Sistema Moda en el pais y también entender que se trata
de una industria competitiva, por lo que la empresa ha emprendido acciones para fortalecer su
posicionamiento tanto en el mercado nacional como internacional. Asi, desde que empez0 su
proceso de internacionalizacion en el afio 2018, las ventas internacionales se han convertido
en un factor demasiado significativo para la empresa, pues, actualmente, mas del 60% de sus
ventas corresponden a exportaciones. En este sentido, la empresa reconoce la necesidad de
seguir consolidandose en el exterior y diversificarse en otros mercados, todo esto mediante el

régimen de las comercializadoras internacionales.

Por lo anterior, se identificd que las principales razones de Startex Dotaciones para
convertirse en comercializadora internacional obedecen a varios factores. Primero, aumentar
la participacidn de la empresa en otros mercados exigentes y sofisticados como lo es Estados
Unidos y aprovechar la red de tratados de Colombia que le permiten acceder con preferencias
arancelarias. Segundo, mejorar su cadena de suministros y aumentar sus flujos de efectivo
por medio de los beneficios del régimen de comercializadoras que le permiten adherirse a los
sistemas especiales de importacion y exportacion. Tercero, incursionar en las cadenas
globales de valor para afiadir valor agregado a su portafolio de productos. Por dltimo, servir
como plataforma exportadora para el sistema moda en Santander gracias a su asociacién con

otras empresas del sector en el consorcio para las exportaciones Santander Fashion Export.
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Asimismo, en el presente trabajo se describieron los productos a exportar de la
empresa Startex Dotaciones, que corresponden a una amplia oferta. Desde su constitucion, la
empresa se ha especializado en la produccion de uniformes, que se dirigen a personal
asistencial en salud, personal administrativo y/o de oficina, personal de cocina 'y mesay
personal de mantenimiento. También, desde el afio 2015 la empresa incluyo en su oferta de
productos una marca infantil, Star Baby Girls, donde se fabrican vestidos para nifias desde la
talla 0 a la 16, caracterizados por sus brillantes colores y multiples estampados. En tercer
lugar, se encuentra su més reciente oferta de productos, se trata de insumos médicos como
batas quirurgicas, trajes de mayo, tapabocas, sabanas para camillas y gorros desechables,
una diversificacion de la oferta de la empresa en respuesta a la dinamicas del mercado

surgidas por la aparicion de la pandemia del Covid-19.

Por otra parte, se determinaron los mercados objetos de exportacion de la empresa.
Ellos son Ecuador, Aruba y Estados Unidos. Actualmente, la empresa ya ha realizado
operaciones con los dos primeros, de hecho, el 73% de sus ventas internacionales se dirigen a
Ecuador y el 27% a Aruba. Ecuador es un mercado que presenta todas las caracteristicas para
el acceso por parte de empresas colombianas, entre ellas la baja produccion de confecciones
en ese pais, el posicionamiento de los articulos de moda colombianos, su economia
dolarizada que da mayor seguridad en las operaciones y la cercania estratégica y cultura
similar con Colombia. Por su parte, Aruba posee la economia de una isla pequefia altamente
dependiente de las importaciones, su economia abierta ofrece un gran potencial econémico,
se encuentra en el mar Caribe cerca de Colombia y posee uno de los PIB per capita mas altos
de la region que permiten a la empresa seguirse expandiendo como un proveedor con
experiencia en la region Caribe. En ultimo lugar, como se ha dicho anteriormente, se

encuentra Estados Unidos como el mercado proyectado para las exportaciones de la empresa
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Startex. Se trata de la mayor economia del mundo, un pais con un mercado altamente
competitivo y que, por su dimension y poder adquisitivo, representa una oportunidad para
que la empresa pueda encaminar sus esfuerzos en la produccion de una oferta de
productos con de alto valor agregado que se adapten a los exigentes gustos de los

consumidores norteamericanos.

Para terminar, desde el punto de vista del investigador del presente proyecto, se
establece que, aunque la empresa ya tiene experiencia en operaciones de comercio
internacional y planeacion de proyectos de expansion y desarrollo empresarial, para su
inscripcion como comercializadora internacional ain deben fortalecerse algunos procesos y
disposiciones dentro de la empresa que le permitan cumplir los requisitos para convertirse en

sociedad de comercializacion autorizada. Entre ellos se encuentran:

1) La empresa debe constituirse como persona Juridica, pues actualmente esta

constituida bajo la figura de persona natural con establecimiento de comercio.

2) Registrarse como Sociedad ante la Camara de Comercio y obtener el NIT que
relacione su razon social con la expresion “Sociedades de Comercializacion Internacional” 0

lasigla C.I.

3) Relacionar en el documento de estudio de mercado la proyeccion de exportaciones
por el término de tres (3) afios en valor FOB USD, y la cantidad y tipo de producto a

exportar.

4) Demostrar que puede constituir a favor de la Direccion de Impuestos y Aduanas
Nacionales una garantia global de un monto correspondiente al uno por ciento (1 %) del valor

FOB de las exportaciones realizadas durante los doce (12) meses inmediatamente anteriores a
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la a la presentacion de la solicitud de autorizacion. sin que en ningln caso el valor a asegurar

sea inferior a dos mil (2.000) Unidades de Valor Tributario — UVT.

5) Acreditar que cuenta con un plan de trabajo con PROCOLOMBIA o que ha sido
beneficiaria de recursos reembolsables o0 no reembolsables por parte de las entidades
adscritas, vinculadas o programas especiales del Ministerio de Comercio, Industria y

Turismo.

6) La empresa deberé acreditar que a 31 de diciembre del afio anterior a la presentacion de la
solicitud de autorizacion comercializadora, posee un patrimonio liquido cuyo valor sea igual

0 superior a cuatro mil quinientas unidades de valor tributario (4.500 UVT).

7) Contar con un Sistema de Control de Inventarios que permita efectuar las verificaciones y
controles sobre las mercancias nacionales, importadas y exportadas por las Sociedades de

Comercializacion Internacional.
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Recomendaciones

Desde la perspectiva del investigador, se hacen las siguientes recomendaciones:

1. Se recomienda a la empresa obtener certificaciones nacionales e
internacionales que le permitan demostrar caracteristicas intangibles como: su
funcionamiento, perspectivas futuras, practicas y procesos. Lo anterior hara que otras
empresas, clientes y bancos puedan tener informacién valida y estandarizada; es decir, que
con esas certificaciones la empresa tendré una mejor carta de presentacion a la hora de crear
alianzas comerciales, vender sus productos, y acceder a beneficios economicos y
gubernamentales. Por ejemplo, los certificados otorgados por la Organizacion Internacional
de Normalizacion (ISO, por sus siglas en inglés) le ayudarian a la empresa a demostrar sus
estandares de calidad empresarial y de procesos compatibles con los requisitos de los

diferentes mercados internacionales.

2. El manejo de inventario es uno de los puntos criticos de la empresa, pues el
aumento de demanda de los productos genera un incremento en los costos, por lo que se
recomienda a la empresa apoyarse en un programa o software digital que pueda facilitar
transmision de informacién en tiempo real y automatizada. Ademas, para realizar el registro
como sociedad de comercializacion internacional, es necesario poseer un software o sistema
informético que permita efectuar a la sociedad y a la Direccion de Impuestos y Aduanas
Nacionales las verificaciones y controles sobre los productos y/o materias primas comprados

y exportados, bajo los beneficios de las C.I.
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3. También, se sugiere a Startex Dotaciones realizar una evaluacion del proceso
productivo de la empresa para identificar las necesidades de adecuacién e inversion requerida
para la organizacion sistematica no solo de los inventarios, sino también de procesos
como transformacion, logistica y comercializacién, bases de datos de clientes, servicios

posventa, empleados, marketing, etc.

4. Por otro lado, se aconseja a la empresa seguir fortaleciendo su presencia
digital a través de canales digitales como lo son: las redes sociales,para seguir adquiriendo
posicionamiento en los consumidores, la pagina web, que debe ser de facil entendimiento
para que el usuario pueda encontrar informacion detallada de la empresa y de los productos,
los marketplaces o plataformas de comercio electronico, donde la empresa puede mostrar el
catalogo de sus productos para su compra online a través de pasarela de pagos, y los canales
de comunicacidn digitales como lo son WhatsApp Business e Email Marketing donde se debe

buscar resolver las preguntas que el cliente pueda tener para concretar una negociacion.

5. Por ultimo, se sugiere que Startex Dotaciones trabaje en la descentralizacion
de sus procesos para que no recaigan decisiones considerables sobre pocas personas de la
compaiiia, algo que en ocasiones puede demorar los procesos productivos, comerciales y
administrativos. Por tanto, es indispensable que puedan delegarse tareas a otros miembros del
equipo de trabajo, con capacidad de toma de decisiones, previa capacitacion de la directiva,

para que los procesos se realicen eficazmente.
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