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RESUMEN

Este documento tiene como objetivo analizar las estrategias de internacionalizacién del sector
prendas de vestir para el caso del departamento de Santander, Colombia, y formular nuevas
recomendaciones para una mejor insercion internacional del sector. Se utiliz6 un método mixto en
la cual participaron 10 empresas. Como resultado de la investigacion se formulan las siguientes
cinco estrategias: Estrategia de internacionalizacion por medio de la exportacion, estrategia de
crecimiento de nuevos mercados, estrategia de desarrollo de producto, estrategia de apoyo de una
entidad gubernamental y estrategia competitiva.
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ABSTRACT

The purpose of this document is to analyze the internationalization strategies of the garment sector
in the case of the Department of Santander, Colombia, and to formulate new recommendations for
a better international insertion of the sector. A mixed method was used in which 10 companies
participated. The following five strategies are formulated as a result of the research:
Internationalization strategy through export, growth strategy of new markets, product development
strategy, support strategy of a government entity and competitive strategy
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Introduccion

A pesar que en las ultimas tres décadas la economia de Colombia ha estado acompariada de grandes
propdsitos en pro de la internacionalizacién y la insercion de las empresas en la economia mundial,
estudios como los de Montoya (2011) consideran que, infortunadamente y a pesar del compromiso
especialmente de las instituciones del estado, este objetivo no se ha logrado y la
internacionalizacion del sector empresarial dista mucho de lo deseado en terminos, tanto del
nimero de empresas exportadoras como del crecimiento de las exportaciones e importaciones.

A nivel regional, los resultados son bastante disimiles. Regiones como Bogota, Antioquia,
Valle y Bolivar presentan buenos resultados, no asi el departamento de Santander. Estudios como
el de Delgado y Gamboa (2017) sefialan que en este departamento también se repiten los
inconvenientes de la puesta en marcha de las estrategias nacionales, pues carece de un escenario
propicio en materia de logistica y conectividad y no se han desarrollado estrategias que promuevan
directamente la transformacion y actualizacion del tejido empresarial a las necesidades del mercado
externo.

Desde luego, al considerar la evolucion del nimero de empresas exportadoras en Santander,
Delgado y Gamboa (2017) observaron un comportamiento ciclico en la medida en que se presento
un aumento del nimero de empresas exportadoras entre los afios 2003 a 2008 luego y hubo un
declive a partir en el afio 2009 como se registra en la figura 1. En dicha figura se observa que a
2003 exportaban aproximadamente 370 empresas santandereanas, mientras que a 2012 lo hacian
unas 389 empresas. El afio 2008 fue en el que se presentd el mayor numero elevandose a 583, entre
las cuales 180 empresas exportaron calzado y 80 empresas estuvieron relacionadas con prendas de
vestir de punto (Delgado & Gamboa, 2017).

Figura 1. NUmero de empresas exportadoras en Santander entre 2003 a 2012. Delgado & Gamboa,
2017
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En Colombia, la actividad textil constituye una industria importante y una gran fuente generadora
de empleo, la cual demanda mano de obra calificada y no calificada, ademéas de requerir la
integracion de insumos de otros sectores como el agricola, ganadero, industria de plasticos,
industria quimica, entre otros. No obstante, a pesar que el sector textil y de confecciones contribuye
al crecimiento del sector manufacturero en lo que tiene que ver con el nimero de exportaciones de
articulos, tejidos y prendas de vestir, aun estd inmerso en problemas de competitividad
internacional porque la mayoria de empresas, especialmente las medianas, pequefias y
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microempresas no logran superar las barreras arancelarias o simplemente no tienen estipuladas
estrategias efectivas de produccién y exportacion.

Con respecto a la importancia del sector textil y de confeccion para el departamento de
Santander, la Cdmara de Comercio de Bucaramanga (2018) ratifica que el comercio internacional
de textiles, especialmente de prendas de vestir hacen parte de los productos mas exportados por los
empresarios santandereanos, con una variacion positiva de 14,6% entre 2017 al primer trimestre de
2018; lo que demuestra que se debe fortalecer este sector bajo la construccién de lineamientos que
le permita a las empresas, comprender cuéles son las estrategias fundamentales tanto para penetrar
por primera vez mercados internacionales, como para mantenerse y ampliar el mercado
internacional.

Sin embargo. luego de revisada la bibliografia sobre el tema, se encuentra una falta de
investigaciones gque analicen las estrategias, acertadas o no, de los empresarios del sector y que
permitan la formulacién de acciones més efectivas. En ese orden de ideas, la investigacion
propuesta pretende llenar este gap de investigacion en la medida que analiza las estrategias de
manera retrospectiva y sugiere nuevos lineamientos a las empresas y los sectores de interés
(gobierno, gremios, academia). Tambien se convierte en un insumo para la formulacion de
lineamientos de politica pablica més efectivos.

El articulo esta ordenado de la siguiente manera. En esta primera seccion se presenta el contexto,
los objetivos del articulo y las contribuciones teoricas y practicas. En la segunda seccidn se revisa
los desarrollos tedricos sobre el tema. En la tercera seccion se muestra el disefio metodol6gico y
finalmente se muestran los resultados y las conclusiones

Revision tedrica

Perspectivas tedricas de la internacionalizacion

Esta seccion se presenta en dos secciones. La primera revisa las teorias de internacionalizacion
enfocadas en el sector empresarial. La segunda revisa puntualmente los desarrollos tedricos sobre
los Modos de Entrada.

Teoria ecléctica de Dunning:

Jhon Dunning en su teoria ecléctica abre un espacio y resalta la importancia de analizar
metodoldgica y epistemoldgicamente el tema de internacionalizacion empresarial examinando
todas las variables y cuestiones de una empresa a la hora de internacionalizar desarrollando un
modelo conocido como OLI (Ownership, Locational and Internalization advantages)que significa
ventajas de propiedad, locacion e internacionalizacion.



Teoria de Uppsala:

Entre mas complicada sea la estrategia usada empresarialmente mayor es la competitividad
de los mercados extranjeros, por consiguiente, también debe ser mas grande el grado de
compromiso internacional, lo cual se asocia a niveles superiores de inquietud y complejidad ya sea
a nivel organizacional u operativo. Por consiguiente este modelo de Uppsala conlleva a un
procedimiento por etapas mediante un recorrido de los compromisos internacionales de tal manera
que se adquiere una experiencia o aprendizaje a medida que se confrontan las actividades
mercantiles permitiendo asi disminuir la incertidumbre durante el proceso de internacionalizacion,
haciendo mas facil actuar y confrontar situaciones con mayor experiencia, minimizando riesgos y
facilitando enfrentar situaciones mas complejas con resultados 6ptimos. Estas fases de la evolucion
del modelo de Uppsala durante el proceso de internacionalizacion, exponen institucionalmente
instrumentos en presencia de empresas en mercados internacionales ya sea en ciclos productivos o
comerciales como son:

» Exportacion irregular

» Exportacién por medio de redes de venta ajenas.

» Exportacién sistematica con redes propias (filiales de venta).

* Produccién en el exterior mediante la inversion en empresas mixtas o filiales. (Martinez,
2001).

Teoria del ciclo de la vida:

Segin Vernon (1996) esta teoria (Tabla 1) la desarroll6 para mostrar la expansion
internacional de grandes empresas; sin embargo después de los afios setenta debatié la eficiencia
del proceso, pero aun asi defendia la importancia de incursionar en actividades innovadoras en
empresas pequefias las cuales no tienen todavia las cualidades de desarrollar una expansién en
mercados internacionales; por tanto este tipo de teoria es usadas por empresas superiores a sus
competidores en costos de produccion y precio promedio de los productos ya que normalmente
muestran una alta intensidad exportadora cuyo producto de exportacion es de calidad y ademas
poseen un mayor valor agregado. Por tanto es ideal pensar que este tipo de operaciones aumente
de manera rapida en el mercado internacional con conocimientos previos de comercio internacional
reaccionando y dando veracidad pues el porcentaje de incertidumbre es mucho menor cuando se
trata de exportaciones. Ademas un punto muy importante es que mediante este modelo el proceso
de internacionalizacion se cuenta con alianzas entre proveedores y clientes lo cual sirve como
ventaja de mercadeo durante esta evolucion. Sin embargo, se piensa en empresas estructuradas y
establecidas en paises desarrollados buscando una minimizacion de costos laborales los cuales son
encontrados en paises menos desarrollados produciendo articulos estandar.



Tabla 1. Etapas del modelo del ciclo de vida del producto de Vernon.

Etapas del ciclo Etapa de la Descripcién
de vida Internacionalizacion
1. Introduccion  Orientacion hacia el EIl producto es fabricado y comercializado en el pais
pais de origen donde fue desarrollado. El objetivo de alcanzar

economias de escala en produccién puede justificar la
exportacion  del producto a otros paises
industrializados.
2. Crecimiento  Orientacion hacia los Aumenta la actividad exportadora y se realizan
principales paises inversiones en plantas de fabricacion en paises con

industrializados expansion.
3. Madurez Relocalizacion de la Los principales mercados del producto se encuentran
inversion directa saturados y el producto se ha estandarizado. La
fabricacion se desvia a paises con mano de obra mas
barata.
4. Declive Abandono del pais de La demanda del producto en el pais de origenes casi
origen inexistente. La fabricacion abandona el pais de
origen.

Vernon, (1996).

Teoria de Jordi Canals:

De acuerdo con Jordi Canals (1991) la cualidad méas importante de una empresa durante el
proceso de internacionalizacion es la competitividad y entre mayor sea esta es mas facil llegar a
mercados internacionales, pues es un proceso evolutivo por medio de etapas graduales segln el
nivel del compromiso, dichas etapas son:

1. Etapa inicial: habla de exportacion pasiva, pues se da inicio al proceso de
internacionalizacion paulatinamente mediante exportaciones especificas y de una manera
experimental.

2. Etapa de desarrollo: Exportacion activa y alianzas, la empresa quiere empezar su incursion
en mercados internacionales poniéndose en contacto y a través de transacciones con
empresas foraneas.

3. Etapa de consolidacion: exportacion, alianzas, inversion directa y adquisiciones en donde
se fortalecen los intercambios internacionales como lo son las exportaciones o inversiones
extranjeras directas.

4. Seleccion del modo de entrada (exportacion, licenciamiento, franquicia, joint venture,
subsidiaria, otros): De acuerdo con analisis posteriores e informacion especifica se
determina el modo de entrada mas adecuada y conveniente para el proceso segun las
variables y grados de operacion en los cuales este mas completos para la empresa.



5. Planeacion de problemas y contingencias: Investigar a fondo las cualidades de los mercados
para disminuir posibles inconvenientes o problemas durante la internacionalizacion.

6. Estrategia de post-entrada: interviene en la movilizacion, destinacion y ejecucion de
recursos mediante tacticas detalladas segun sea la cualidad de cada mercado.

7. Ventaja competitiva adquirida: son las medidas que dan como resultado el éxito durante el
proceso de internacionalizacion.

Way Station refuerza el planteamiento de Uppsala recolectando informacién y preparando
a la empresa, pues cuando esta cree conveniente realizar el proceso de internacionalizacion agrupa
todos los conocimientos previos que fueron relevantes para usarlos y redefinir estrategias en pro de
la exportacion. Se cree entonces que si se sigue el modelo de Way Station la internacionalizacion
seria exitosa siempre y cuando las primeras cinco etapas se realizan correctamente.

La competitividad por Canals implica ofrecer productos o servicios de igual o superior calidad
a las de los competidores pero con precios similares. Cuando la empresa muestra como ventaja la
calidad siendo superior frente a sus competencias se puede explotar este factor como un valor
agregado que permita hacer mas llamativo las exportaciones y emitir de esta manera seguridad y
confianza en el producto.Las empresas que son altamente competitivas ya sea en mercados
nacionales o internacionales tienen una gran capacidad de produccion y bastantes empleados, por
consiguiente esta ventaja les ha permitido ser empresas exportadoras lideres en mercados
internacionales mediante la exportacion y ampliando también su conocimiento exportador.

Teoria de Way Station:

Este modelo es basado en la teoria de Uppsala agregando unas nuevas fases previas a las etapas
de exportaciones como lo serian (Yip y Monti, 1998):

1. Motivacion y Planeacion estratégica: durante esta etapa la empresa realiza una busqueda
acerca de la informacion mas relevante para la planeacion estratégica de la empresa.

2. Investigacion de mercados (seleccion del mejor destino): se hace mas explicita la
investigacion de la informacion acerca de los mercados, para tratar de elegir el mejor destino.

3. Seleccién del mercado bajo un equilibrio entre la estrategia de la empresa y la informacion
disponible del mercado objetivo: basados en la informacion obtenida posteriormente y en
las experiencias previas se elige algin mercado y por tanto se espera que sea Optimo.

Modos de entrada:

Los modos de entrada son la eleccion o estrategia mediante la cual las empresas que quieran entrar
en mercados internacionales eligen como la mejor opcidn para lograr su cometido; existiendo asi
tres modalidades: inicialmente existe la exportacion la cual puede ser directa o indirecta; Como
segunda opcion estan los acuerdos de cooperaciones contractuales y finalmente los establecer la
produccion en el pais de destino (Barber y Darder, 2001)



La exportacion como ejercicio de internacionalizacion actla como un aporte con variedad
de facetas con el fin de trabajar en los mercados internacionales, especificamente en las primeras
fases de este periodo (Miesenbock, 1988). Root (1994) asegura que la exportacion es un modo de
entrada muy conveniente debido a la facilidad de ajustar el esfuerzo conforme avanzan o se
consiguen los resultados en los otros paises y por tanto esta experiencia se transforma como una
practica adquisidora de conocimientos en el &rea internacional. Alonso y Donoso (1994)
manifiestan que la exportacion como actividad posee un elemento indispensable como lo es la
experiencia en el campo exportador, pues aunque sea lenta es progresiva y por esta razén amplia el
entendimiento aportando suficiencias a la empresa en este modo de importacion.

Dentro de la exportacion existen dos tipos de inversion, la primera es la inversion directa la
cual consta del proceso econdmico entre dos 0 mas paises y se ve influenciada por las economias
que se interrelacionan. Mediante este tipo de inversion la empresa pretende ampliar el mercado
permitiendo asi ganancias eficientes; Una de las inversiones directas son las de naturaleza
horizontal las cuales tienen como objetivo abarcar y satisfacer el mercado exterior con productos
elaborados localmente. Y la segunda inversion es la integrada verticalmente dentro de las cuales
existen la produccion local con punto de venta en el exterior y produccion fragmentada con ventas
en diversos paises donde més se generen ventas (Markusen y Maskus, 2002).

Como segunda medida de internacionalizacién en cuanto a modos de entrada se encuentran
los acuerdos de cooperacion contractual, especificamente hablando de licencias y franquicias. La
licencia es un acuerdo entre dos empresas de diferentes paises mediante el cual la empresa origen
otorga un permiso a la empresa extranjera para comercializar el producto o servicio a
internacionalizar. Y en cuanto a franquicia es una licencia especial para distribuir el producto o
servicio al detal, no solo brindando el nombre si no también un estandar de producto y calidad
(Czinkota y Ronkainen, 2002).

Dependiendo del compromiso en los recursos y el control que representa la organizacién
seria también algunas de las variables a tener en cuenta durante la eleccion del modo de entrada a
la internacionalizacion de la empresa; Hablando de las licencias como un modo de entrada en donde
el nivel de compromiso de recursos de la organizacion es bajo y restringiéndose exclusivamente a
la formacion y capacitacion de los integrantes de la empresa, mientras que la inversion directa en
el exterior brinda a la empresa un control total sobre las actividades y procesos de
internacionalizacion puesto que el nivel de compromiso de los recursos de la organizacion son
altos. (Brouthers y Nakos, 2004).

Finalmente, en cuanto a los acuerdos de cooperacion accionariales existen dos tipos: Joint
Venture el cual consta de un intercambio de inversién directa ya que hay una suplencia de acciones
o involucra la creacion de una empresa debido a esto se dice que hay un alto riesgo por el tipo de
inversion y de alguna manera hace un poco mas dificil controlar el proceso de internacionalizacion.
Y el otro tipo es Subsidiarias propias basados en donde una empresa es la encargada de controlar
todo el proceso de internacionalizacion y por esto esta es la empresa que corre el mayor riesgo,
pues ademas de estar pendientes de todas las operaciones también producen el producto o servicio
en su pais por medios propios (Guerras y Navas, 2007).



Los modos de entrada en mercados internacionales son presentados mediante diversas
propuestas investigativas y conceptuales basados en distintos modelos explicativos variando los
puntos determinantes de cada uno de los autores y sus perspectivas sobre el tema. Un primer
enfoque fundamental desde el panorama tedrico acerca de los costos de transaccion y de produccion
aumentando la eficiencia por cada alternativa del modo de entrada a la internacionalizacién
aprovechando las fallas del mercado nacional (Williamson, 1981).

Lam y White (1999) argumentan que el compromiso durante la marcha de internacionalizacion en
una empresa es una evolucion secuencial de fases conforme transcurre el tiempo y aumentan las
experiencias obtenidas, disminuyendo de esta manera los riesgos percibidos y solucionando con
mayor eficacia posibles conflictos que se pudieran presentar durante el desarrollo de la incursion
en mercados internacionales.

MODELO DE LAM Y WHITE (1999)

| ETAPAS DE EVOLUCION |

Exportacién }—P{ Joint venturs }—P{ Subsidiarias propias ’

Corporacion | _ _ _ o o o o o p|  Corporacién
doméstica multinacional

Dilema estratégico Dilema estructural

—’{ Dilema de recursos humanos

| DILEMAS DIRECTIVOS CRUCIALES |

‘ FUENTE: LAM y WHITE (1999).

Figura 1. Modelo de Lam y White 1999.

Nota: Recuperado de: Lam & White, 1999.

Pan y Tse (2000) plantearon el modelo desde la perspectiva jerarquia en donde a partir de
niveles se decide el modo de entrada que se elegira para realizar la internacionalizacién. Primero
se decide si haran o no inversion en el mercado internacional, sequidamente se elige el estilo preciso
de dicho modo. Uno de los estilos mas usados de internacionalizacion es la exportacion pues esta
dirigida hacia el analisis de los costes de transaccion mediante la transformacién y conocimiento
de ideales novedosos que permitan la incursion en mercados internacionales (Rialp &Criado,
1999).



MODELO DE PAN Y TSE (2000)

| SELECCION DEL MODO DE ENTRADA

Modos de no inversion Medes de inversién

l—l—l [ |

Exportacién I —-I Acuerdos contractuales | Joimvemulssl

Subsidiarias propias I

Exportacién Menos del Inversién directa
directa i 50% de JV interna: greenfiald
2 Contratos +D
Exportacién Igual al 50% Inversién directa
indirecta — de JV externa: adquisicion

Mas del 50%

FUENTE: PAN y TSE (2000).

Pan & Tse, 2000.

Conforme esté preparada la empresa para aceptar o incursionar cambios respecto su manera
habitual de manejar los negocios y el acercamiento a diferentes mercados conectando con los
consumidores permite condicionar y capacitar la elecciobn del modo de entrada a la
internacionalizacion y de esta manera analizando sus factores influyentes (Tabla 3), mejorando asi
sus habilidades y captando informacion vital que permite obtener un aprendizaje total sobre la
organizacion (Liu et al., 2002).

Tabla 2. Factores influyentes en la eleccion de los modos de entrada.
FACTORES QUE INFLUYEN EN LA ELECCIO

DE LA FORMA DE ENTRADA
Internos Especificos de la industria Dependientes del mercado de destino
Tamaho Caracteristicas del sector;
Experiencia internacional Concentracién Patencial
Pertenencia a un grupo empresanal Ventajas on costes Riesgo
Clientes internacionales Deseo de control
Rastriccionas gubernamentales Necesidades de recursos

Julia Martin Armario, 2004.

Metodologia

Basados en el disefio desde el cual se desarrollara la investigacion acerca de las estrategias de
internacionalizacion de las empresas del sector prendas de vestir del departamento de Santander
mediante el método cuantitativo de tipo descriptivo se desarrolla en las siguientes etapas:

1. Seleccidon de las empresas del sector prendas de vestir del departamento de Santander que
realizaron exportaciones en el afio 2017.

2. Elaboracion del instrumento de medicion, en este caso un cuestionario con preguntas
cerradas.



Acercamiento con las empresas seleccionadas objeto de investigacion.
Aplicacion de la encuesta a las empresas.

Recoleccion y analisis de datos.

Presentacion de los resultados de la investigacion.
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El método cualitativo se lleva a cabo comprendiendo estrategias que permiten obtener informacion
acerca del origen, el proceso y la naturaleza de esta, normalmente de manera explicativa y
descriptiva mediante el uso de palabras, vifietas y relatos (Olabuénaga, 1999).

El tipo de informacidn utilizada es cuantificable, es decir medible, basados en caracteres numéricos
obtenidos a partir de la encuesta como instrumento de medicion y posterior a estos analisis
estadisticos con mayor elaboracion (Cauas, 2015).

1.1 Poblacion y seleccion de la muestra

La seleccion de las empresas objeto de investigacion se llevd a cabo a partir de los documentos de
la cdmara de comercio de Bucaramanga y el informe “Santander Exporta” 2017 en donde relaciona
las empresas que realizaron procesos de exportacion en el departamento de Santander del sector
prendas de vestir.

Poblacion: La poblacion total de empresas del sector prendas vestir en el departamento de
Santander que realizaron procesos de exportaciones para el afio 2017 fueron 17 empresas.
Analisis de resultados

El proposito de este objetivo es conocer el proceso de internacionalizacién de las empresas
del sector prendas de vestir en el departamento de Santander, como ha sido su proceso para llevar
sus productos a mercados internacionales y cuales estrategias han desarrollado para lograr
posicionarse en el mismo.

Con la informacion obtenida a través de la encuesta aplicada a 10 empresas del sector fue posible
conocer el camino que han recorrido para lograr llegar a nuevos mercados, cumpliendo con las
politicas de exportacion en el desarrollo de sus productos para que cumplan con los requerimientos
establecidos por cada uno de los paises destino, logrando asi mantenerse en el mercado.

4.2.1 Resultados de la encuesta

1. ¢Con cudl de las siguientes actividades inici6 su empresa el proceso de internacionalizacion?

ASPECTOS RESPUESTAS
a. Exportacion 10

b. Franquicia 0

c. Intermediarios 0

d. Punto de venta 0

Total 10



El 100% de las empresas encuestadas iniciaron sus actividades en el proceso de
internacionalizacion a través de la exportacién, con lo que podemos evidenciar que las empresas
prefieren iniciar este proceso a través de un modo de entrada de No inversion de acuerdo al modelo
de PAN Y TSE (2000), lo cual podria explicarse teniendo en cuenta que la exportacion es el modo
de entrada mas sencillo y menos costoso para las empresas en comparacion a otros modelos de
internacionalizacion.

2. ¢Cudl de las siguientes actividades de internacionalizacion actualmente realiza su

empresa?
ASPECTOS RESPUESTAS
a. Exportaciones 10
b. Licencias o franquicias 0
c. Intermediarios 0
d. Punto de venta 0
Total 10

Nota: Recuperado de: Autores

El 100% de las empresas encuestadas, responden que el proceso de internacionalizacion se realiza
actualmente es través de la exportacion. Lo que nos muestra que ninguna de las empresas ha
evolucionado en su modelo de internacionalizacién, lo cual nos indica que en este sector hace falta
madurez para continuar avanzando en el desarrollo de estrategias de internalizacion.

3. ¢A través de que canal se genero6 el contacto para realizar su proceso de
internacionalizacion?
ASPECTOS RESPUESTAS

a. Ferias especializadas
b. Rueda de negocios
c. Intermediarios

d. Recomendacion

Total 10
Nota: Recuperado de: Autores

AR, O0ODN

A la pregunta 2, se obtuvo que la mayor respuesta de las empresas encuestadas, manifestaron que
el principal canal para realizar un contacto fue través de una recomendacion con el 40%, seguido
del 30% que se generaron a traveés de las ruedas de negocios y el 20% en ferias especializadas, esto
indica que el 50% de los contactos se obtienen a través de los eventos que realizan Procolombia y
las camaras de comercio Yy el restante de contactos personales o intermediacion.

Esto nos permite deducir que los eventos realizados a través de politicas gubernamentales son
efectivos a la hora de promover la internacionalizacion de las empresas, sin embargo se haria
necesario fortalecer estas politicas para aumentar tanto el nimero como el aporte de gobierno en
pro del desarrollo comercial de las empresas en este sector.



4. ¢Cual factor determinante se tuvo en cuenta para pensar en el proceso de
internacionalizacion?

ASPECTOS RESPUESTAS
a. Mercado saturado 4

b. Capacidad Instalada 3

c. Posicionamiento de mercado 3

d. Acuerdos comerciales 0

Total 10

Nota: Recuperado de: Autores

Para las empresas encuestadas el principal factor determinante para pensar en el proceso de
internacionalizacion fue por el mercado saturado con un 40%, en segundo lugar la oportunidad de
la capacidad instalada con la que cuentan las empresas es del 30% y por Gltimo el posicionamiento
del mercado de la empresas con un 30%

Con estos resultados podemos ver que el principal incentivo para buscar nuevos mercados es por
la sobre oferta de productos, junto con la capacidad instalada de produccion, la cual permite
producir una cantidad superior a la demandada en el pais.

5. De las siguientes afirmaciones relacionadas con el proceso de internacionalizacion
seleccione si esta de acuerdo o en desacuerdo teniendo en cuenta su experiencia

a. ¢Laventaja del producto ofertado fue aprovechada sin cambios en el pais destino?

ASPECTOS RESPUESTAS
1 - Totalmente en desacuerdo.

2 - En desacuerdo.

3 - Ni de acuerdo ni en desacuerdo.
4 - De acuerdo.

5 - Totalmente de acuerdo.

Total 10
Nota: Recuperado de: Autores
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El 50% de las empresas encuestadas respondieron que estan totalmente en desacuerdo a la pregunta:
¢La ventaja del producto ofertado fue aprovechada sin cambios en el pais destino? el 10%
respondi6 que no esta de acuerdo ni en desacuerdo, el 10% estuvo de acuerdo y el 30% restante
esta totalmente de acuerdo con la pregunta.

Cuando hablamos de estar en desacuerdo con la afirmacion, es debido a que las empresas han
debido realizar modificaciones a sus productos de acuerdo con las politicas de los paises destino
para poder comercializarlos, lo cual acarrea ajustes desde el disefio, seleccion de materias primas
y produccion de los productos, adicional a las certificaciones pertinentes para las evaluaciones
técnicas de la materia prima.



b. ¢En el pais destino existe una empresa que ofrezca productos con caracteristicas
semejantes a las ofertadas?
ASPECTOS RESPUESTAS
1 - Totalmente en desacuerdo
2 - En desacuerdo
3 - Ni de acuerdo ni en desacuerdo
4 - De acuerdo
5 - Totalmente de acuerdo

Total 10
Nota: Recuperado de: Autores
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El 80% de las empresas saben que en el pais destino existen empresas que ofrecen productos
con caracteristicas similares y el 20% restante manifiesta que no existen empresas que ofrecen
productos similares en el pais destino. Es decir las empresas en su mayoria saben que van a competir
en mercado ya saturado, por lo cual tienen que tener productos diferenciadores ya sea en disefio 0
precio.

c. ¢Se realizaron modificaciones en el producto para ser ofertado en el pais destino?

ASPECTOS RESPUESTAS
1 - Totalmente en desacuerdo

2 - En desacuerdo.

3 - Ni de acuerdo ni en desacuerdo.
4 - De acuerdo.

5 - Totalmente de acuerdo.

Total 10

Nota: Recuperado de: Autores
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El 30% de las empresas encuestadas respondieron que estan totalmente en desacuerdo a la
pregunta: ¢ Se realizaron modificaciones en el producto para ser ofertado en el pais destino?, el 10%
estuvo de acuerdo y el 60% restante esta totalmente de acuerdo con la pregunta. Teniendo en cuenta
que los paises destino en algunos casos requieren ciertas condiciones para permitir el ingreso de las
prendas de vestir, las empresas que encontraron que sus productos no cumplian con estas
caracteristicas requirieron realizar las modificaciones pertinentes para poder iniciar su proceso de
exportacion.

d. ¢Laempresa realizo una investigacién del mercado potencial del pais destino?
ASPECTOS RESPUESTAS
1 - Totalmente en desacuerdo. 3
2 - En desacuerdo. 0



3 - Ni de acuerdo ni en desacuerdo. 2
4 - De acuerdo. 2
5 - Totalmente de acuerdo. 3
Total 10

El 30% de las empresas encuestadas respondieron que estan totalmente en desacuerdo a la
pregunta: ¢La empresa realizo una investigacion del mercado potencial del pais destino? el 20%
respondié que no esta de acuerdo ni en desacuerdo, el 20% estuvo de acuerdo y el 30% restante
esta totalmente de acuerdo con la pregunta. Dentro de las entrevistas realizadas encontramos que
el proceso de exportacion de las empresas en algunos casos se inicié debido al interés del pais
destino por adquirir las prendas por lo cual no fue necesario realizar un estudio de mercados, sin
embargo en otros casos se evidencio que no se realiz6 por decision de la empresa, la cual decide
aventurarse sin tener conocimiento del mercado. Esto nos podria inducir a pensar que es necesario
implementar méas estrategias para dar apoyo a las empresas para poder realizar estudios de
mercados Y asi fortalecer los procesos de internacionalizacion y proveer mayores oportunidades de
éxito en el mismo.

e. ¢Laempresa conocia o tenia acceso a informacion privilegiada que le permitio
acceder al mercado del pais destino?

ASPECTOS RESPUESTAS

1 - Totalmente en desacuerdo. 4
2 - En desacuerdo. 0
3 - Ni de acuerdo ni en desacuerdo. 0
4 - De acuerdo. 2
5 - Totalmente de acuerdo. 4
Total 10

El 40% de las empresas encuestadas respondieron que estan totalmente en desacuerdo a la pregunta:
¢La empresa conocia o tenia acceso a informacion privilegiada que le permiti6 acceder al mercado
del pais destino? el 20% estuvo de acuerdo y el 40% restante esta totalmente de acuerdo con la
pregunta.

Lo gque nos permite ver los resultados de esta pregunta es que la mayoria de las empresas se aventura
a realizar su proceso de exportacion debido a que tiene informacién privilegiada sobre el pais
destino, lo cual es apenas es coherente debido a que es necesario conocer el mercado para poder
incursionar en él y poder contactar nuevos clientes.

f. ¢Laempresa decidié que su estrategia de posicionamiento es la internacionalizacion?

ASPECTOS RESPUESTAS
1 - Totalmente en desacuerdo 1
2 - En desacuerdo. 0

3 - Ni de acuerdo ni en desacuerdo. 0



4 - De acuerdo. 2
5 - Totalmente de acuerdo. 7
Total 10

El 10% de las empresas encuestadas respondieron que estan totalmente en desacuerdo a la
pregunta: ;La empresa decidio que su estrategia de posicionamiento es la internacionalizacion?, el
20% estuvo de acuerdo y el 70% restante esta totalmente de acuerdo con la pregunta; esto nos
permite observar que el 90% de los empresarios tienen definido como su foco para el crecimiento
de la empresa la internacionalizacion de sus productos aprovechando su capacidad instalada y las
oportunidades comerciales de otros paises.

g. ¢Larivalidad entre empresas locales ha desarrollado fortalezas a su empresa que ahora son
aprovechadas para exportar?

ASPECTOS RESPUESTAS

1 - Totalmente en desacuerdo.

2 - En desacuerdo.

3 - Ni de acuerdo ni en desacuerdo.
4 - De acuerdo.

5 - Totalmente de acuerdo.

Total 10
Nota: Recuperado de: Autores
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El 40% de las empresas encuestadas respondieron que estan totalmente en desacuerdo a la
pregunta: ¢La rivalidad entre empresas locales ha desarrollado fortalezas a su empresa que ahora
son aprovechadas para exportar?, el 10% estuvo de acuerdo y el 50% restante esta totalmente de
acuerdo con la pregunta. Lo que nos permite deducir que las empresas en su mayoria han
aprovechado los desafios de la competencia para mejorar los productos y tener un factor
diferenciador frente a la competencia tanto en el mercado nacional como internacional.

h. ¢En el pais destino el gobierno ofrece proteccion fiscal o beneficios tributarios?
ASPECTOS RESPUESTAS

1 - Totalmente en desacuerdo

2 - En desacuerdo.

3 - Ni de acuerdo ni en desacuerdo.
4 - De acuerdo.

5 - Totalmente de acuerdo.

Total 10
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El 30% de las empresas encuestadas respondieron que estan totalmente en desacuerdo a la

pregunta: ¢En el pais destino el gobierno ofrece proteccion fiscal o beneficios tributarios? el 20%
respondid que no esta de acuerdo ni en desacuerdo, el 10% estuvo de acuerdo y el 40% restante
esta totalmente de acuerdo con la pregunta.
Se puede observar o bien una falta de apoyo a la importacion de productos en otros paises o falta
de conocimiento de los empresarios frente a las politicas de importacion en los paises en los cuales
desean ofertar sus productos, o tramites demasiado tediosos para lograr los beneficios, debido a
que solo la mitad de las empresas afirma acceder a estos beneficios.

i. ¢Las condiciones econdmicas en el pais de origen obligaron a la empresa a buscar
otros destinos?

ASPECTOS RESPUESTAS

1 - Totalmente en desacuerdo

2 - En desacuerdo.

3 - Ni de acuerdo ni en desacuerdo.
4 - De acuerdo.

5 - Totalmente de acuerdo.

Total 10
Nota: Recuperado de: Autores
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El 10% de las empresas encuestadas respondieron que estan totalmente en desacuerdo a la
pregunta: ;Las condiciones econdmicas en el pais de origen obligaron a la empresa a buscar otros
destinos?, el 40% estuvo de acuerdo y el 50% restante esta totalmente de acuerdo con la pregunta.
Esto nos puede inducir a pensar que actualmente el mercado colombiano por una parte esta saturado
frente a la oferta en prendas de vestir y por otra el panorama econémico actual no favorece la venta
de productos, lo que incentiva a las empresas a buscar nuevos mercados para ofrecer sus
mercancias.

J.  ¢En Colombia la empresa cuenta con el apoyo de otras entidades para su proceso de
exportaciéon?
ASPECTOS RESPUESTAS
1 - Totalmente en desacuerdo.
2 - En desacuerdo.
3 - Ni de acuerdo ni en desacuerdo.
4 - De acuerdo.
5 - Totalmente de acuerdo.

Total 10
Nota: Recuperado de: Autores
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El 10% de las empresas encuestadas respondieron que estan totalmente en desacuerdo a la pregunta:
¢En Colombia la empresa cuenta con el apoyo de otras entidades para su proceso de exportacion?



El 10% respondio que esta en desacuerdo, el 50% estuvo de acuerdo y el 30% restante esta
totalmente de acuerdo con la pregunta.

Teniendo en cuenta la muestra de las empresas se puede concluir que existe apoyo de
entidades externas para apoyar el proceso de exportacion de las empresas en el sector prendas de
vestir, tales como Procolombia y camaras de comercio, que tienen como proposito impulsar el
desarrollo y crecimiento de la empresa tanto en el &mbito nacional como internacional.

Enumere de 1 a 5 sin repetir los nimeros, En orden de importancia siendo 1 menos importante y 5
muy importante las siguientes preguntas

6 ¢ Cuéles fueron los factores internos que le permitieron realizar un proceso de
internacionalizacion?

FACTORES Puntuacion
1 2 3 4 5
Portafolio de productos - 1 2 7
Capacidad instalada - - - 7 3
1

Recursos financieros
Canales de distribucion

Tramites con la aduana
Nota: Recuperado de: Autores
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A la pregunta ¢Cuéles fueron los factores internos que le permitieron realizar un proceso de
internacionalizacion? Los encuestados dieron respuesta a los siguientes factores:

O Portafolio de productos: EI 70% le otorgo 5 de importancia, el 20% le asigno 4 de importancia
y el 10% restante con 2 de importancia.

0 Capacidad instalada: EI 30% le otorgo 5 de importancia y el 70% le asigno 3 de importancia.

O Recursos financieros: El 10% le otorgo 4 de importancia, el 60% le asigno 3 de importancia,
el 10% con 2 de importancia y el 20% restante 1 de importancia.

O Canales de distribucion: EI 20% le otorgo 3 de importancia, el 50% le asigno 2 de importancia
y el 30% restante 1 de importancia.

O Tramites con la aduana: EI 20% le otorgo 3 de importancia, el 30% le asigno 2 de importancia
y el 50% restante 1 de importancia.

Lo que podemos observar es que el portafolio de productos es el item que las empresas
consideraron mas importante a la hora de empezar a realizar las exportaciones, asociado como
segunda variable importante a la hora de tomar la decisién de exportar la capacidad instalada de la
empresa. Como factores con menos relevancia los empresarios calificaron los canales de
distribucion y los tramites aduaneros.

7. ¢ Cuales fueron los factores externos que le permitieron realizar un proceso de
internacionalizacion?



FACTORES Puntuacion

1 2 3 4 5
Condiciones politicas favorables del pais destino - 2 - 3 5
Acuerdos comerciales - - 4 3 3
Cooperacidn entre empresas 7 2 1 - -
Competencia 2 5 2 1 -
Conocimiento del mercado 1 1 3 3 2

Nota: Recuperado de: Autores

A la pregunta ¢Cuales fueron los factores internos que le permitieron realizar un proceso de
internacionalizacion? Los encuestados dieron respuesta a los siguientes factores:
O Condiciones politicas favorables del pais destino: El 50% le otorgo 5 de importancia, el 30%
le asigno 4 de importancia, y el 20% restante 2 de importancia.
O Acuerdos comerciales: El 30% le otorgo 5 de importancia, el 30% le asigno 4 de importancia,
el 40% le asigno 3 de importancia,
O Cooperacion entre empresas: EI 10% le otorgo 3 de importancia, el 20% le asigno 2 de
importancia, 70% restante 1 de importancia.
O Competencia: El 10% le otorgo 4 de importancia, el 20% le asigno 3 de importancia, el 50%
con 2 de importancia y el 20% restante 1 de importancia.
O Conocimiento del mercado: ElI 20% le otorgo 5 de importancia, el 30% le asigno 4 de
importancia, el 30% con 3 de importancia y el 20% restante 1 de importancia.

Externamente lo que las empresas consideran mas importante a la hora de escoger los paises
destino de su exportacién son las politicas de los mismos y los acuerdos comerciales que se
tenga con el pais. Lo que consideran menos importante es la cooperacion entre empresas para
la lograr el éxito de los negocios, lo que nos indican que no se estan trabajando alianzas que
podrian ayudar al crecimiento grupal de las empresas.

8. ¢ Cuales fueron los obstaculos durante la internacionalizacién en la empresa?

factores Puntuacion
1 2 3 4 5
Carencia de informacion durante el proceso. 2 - - 2 6
Escases de recursos. - - 5 3 2
Condiciones politicas desfavorables con el pais 1 4 1 3 1
destino
Barreras culturales y de idioma. 5 3 1 - 1

Bajos incentivos por parte del gobierno. 2 3 3 2 -



Nota: Recuperado de: Autores

A la pregunta. ¢Cuales fueron los obstaculos durante la internacionalizacion en la empresa?

Los encuestados dieron respuesta a los siguientes factores:
O Carencia de informacion durante el proceso: EI 60% le otorgo 5 de importancia, el 20% le
asigno 4 de importancia, y el 20% restante 1 de importancia.

O Escases de recursos: EI 20% le otorgo 5 de importancia, el 20% le asigno 4 de importancia y
el 50% restante 3 de importancia.

O Condiciones politicas desfavorables con el pais destino: El 10% le otorgo 5 de importancia,
el 30% le asigno 4 de importancia, el 10% le otorgo 3 de importancia, el 40% le asigno 2 de
importancia y el 10% restante 1 de importancia.

O Barreras culturales y de idioma: El 10% le otorgo 5 de importancia, el 10% le asigno 3 de
importancia, el 30% le otorgo 2 de importancia y el 50% restante 1 de importancia.

O Bajos incentivos por parte del gobierno: El 20% le otorgo 4 de importancia, el 30% le asigno
3 de importancia, el 30% le otorgo 2 de importancia y el 50% restante 1 de importancia.

Lo que podemos observar de las respuestas dadas por las empresas, es que el mayor obstaculo
de las mismas para comenzar un proceso de internacionalizacién es la falta de informacion sobre
cémo llevar a cabo el mismo y adicional a esto la falta de recursos para invertir en infraestructura
y/o recurso tecnologicos para comenzar las exportaciones.

9. ¢Qué acciones del gobierno facilitarian su proceso de internacionalizacion?

FACTORES Puntuacion

1 2 3 4 5
Lineas de crédito para exportacion. 0 2 2
Facilidades para acceder a estudios de mercado. 2 4 1 2 1
Asesoria en el proceso de internacionalizacion. 0 2 3 2 3
Incentivos gubernamentales. 4 1 1 4 0
Disminucion de impuestos por exportaciones 4 1 2 0 3

Nota: Recuperado de: Autores

O Lineas de crédito para exportacion: EI 30% le otorgo 5 de importancia, el 20% le asigno 4
de importancia, el 30% le otorgo 3 de importancia y el 20% el restante 2 de importancia.

O Facilidades para acceder a estudios de mercado: EI 10% le otorgo 5 de importancia, el 20%
le asigno 4 de importancia, el 10% le otorgo 3 de importancia, el 40% le asigno 2 de
importancia y el 20% restante 1 de importancia.

O Asesoria en el proceso de internacionalizacién: EI 30% le otorgo 5 de importancia, el 20%
le otorgo 4 de importancia y el 20% restante 2 de importancia.




O Incentivos gubernamentales: El 40% le otorgo 4 de importancia, el 10% le otorgo 3 de
importancia, el 10% le asigno 2 de importancia y el 40% restante 1 de importancia.
O Disminucion de impuestos por exportaciones: EI 30% le otorgo 5 de importancia, el 20% le

otorgo 3 de importancia, el 10% le asigno 2 de importancia y el 40% restante 1 de
importancia.

Para las empresas el apoyo mas importante se relaciona directamente con recursos, es decir
disminucion de impuestos y lineas de crédito que los favorezcan en el momento de exportar,
adicionalmente, como se veia en la pregunta anterior, se hace necesario mejorar la asesoria dada
por las diferentes entidades, como procolombia y cdmara de comercio, para el desarrollo del
proceso de internacionalizacion.

10. En el proceso de internacionalizacion ha buscado alianzas con empresas del sector
para concretar futuros negocios?

ASPECTOS RESPUESTAS
a. Si, pero no fue efectivo 1

b. Si, se realiz6 la alianza 1

c. No, es un sector cerrado 0

d. No se han buscado alianzas 8

Total 10

El 80% de las empresas encuestadas respondieron que no se han buscado alianzas, el 10%
respondid que si, pero no fue efectiva y el 10% restante respondid si, se realizo la alianza.

Tal como se identifico en la pregunta 7, no existe colaboracion entre las empresas para comenzar
un proceso de exportacion, con lo cual se esta perdiendo la oportunidad de establecer negocios con
mayores beneficios econdmicos y de crecimiento grupal.

11. ¢ Qué factor determino la eleccion del pais destino?

ASPECTOS RESPUESTAS
a. Tratados de libre comercio 1

b. Bajos aranceles
c. Baja competencia
d. Conocimiento del mercado

Total 10
Nota: Recuperado de: Autores
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El 90% de las empresas encuestadas respondieron que el conocimiento del mercado y el 10%
restante respondié por tratados de libre comercio.



Podemos decir que las empresas deciden su pais destino de exportacion teniendo en cuenta el
conocimiento previo que tienen de ellos, m&s no hace parte de un proceso de investigacion en
cuanto a politicas monetarias de cada pais, dado que ninguna le da la mayor importancia a la
competencia o a los aranceles del pais destino.

12. De las ventas totales de su empresa cual es el % correspondiente al proceso de
internacionalizacion?

ASPECTOS RESPUESTAS

a. Entre el 1% al 10%
b. Entre el 11% al 20%
c. Entre el 21% al 30%
d. Entre el 31% al 40%
e. Mas del 41%

Total 10
Nota: Recuperado de: Autores
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El 40% de las empresas encuestadas respondieron que el mas del 41%, el 40% de las empresas
manifestaron que entre el 31% al 40%, el 10% de las empresas respondieron que entre el 11% al
20% y el 10% restante respondio entre el 1% al 10%.

En el momento en que las empresas comienzan su proceso de internacionalizacién, en su
mayoria los ingresos provenientes de las exportaciones empiezan a ser una parte importante de los
ingresos superando el 40% del total de la empresa. En uno de los casos, los ingresos pertenecen
totalmente a la exportacion de los productos, es decir, cerro sus ventas en Colombia y solo realiza
ventas en el exterior del pais.

13. ¢ Considera que las estrategias de internacionalizacion utilizadas han sido efectivas
para el logro de sus objetivos?

ASPECTOS RESPUESTAS
Sl g
NO 1

Nota: Recuperado de: Autores

El 90% de las empresas encuestadas respondieron que las estrategias de
internacionalizacion fueron efectivas y el 10% restante respondié que no.
Estos resultados son acordes con los resultados que hemos venido presentando en las preguntas
anteriores, dado que la mayoria de las empresas que se encuentran exportando han venido
generando gran parte de sus ingresos gracias a la internacionalizacion de la empresa, lo cual se ha
podido conseguir gracias a estrategias efectivas de exportacio



Caracterizacion de las empresas en Santander

Nombre de la Empresa

ROBLES NINO

CARMEN

EON GROUP SAS

COMERCIALIZADO
RA
INTERNACIONAL
ClJ&C

AMISIA SAS

SANDOVAL
MARTINEZ RAUL

Tipo
Empresa

Persona
Natural

Persona
Juridica

Persona
Juridica

Persona
Juridica

Persona
Natural

de Tamafio
de
Empresa

Micro

Pequefa

Pequefia

Pequefia

Pequefa

Actividad econémica

Confeccién de
prendas de vestir,
excepto prendas de
piel

Confeccién de
prendas de vestir,
excepto prendas de
piel

Confeccion de
prendas de vestir,
excepto prendas de
piel

Confeccién de
prendas de vestir,
excepto prendas de
piel

Confeccion de
prendas de vestir,
excepto prendas de
piel

NUmero de
empleados

10

11

14

15

16

Afios
exportacion

10

15

20

de Paises destino

Ecuador - costa rica -
panama

Italia -  estados
unidos - costa rica-
rep dominicana -
brasil - panama -
ecuador

Costa rica - ecuador -
panama

Estados unidos

Puerto rico

¢ Qué producto (s)
han exportado?

PRENDAS DE
VESTIR PARA
NINA

PRENDAS DE
VESTIR
DEPORTIVAS Y
DE PLAYA
PRENDAS DE
VESTIR PARA
NINA

PRENDAS DE
VESTIR PARA
MUJER
PRENDAS DE
VESTIR PARA
NINA

¢De las ventas totales de su
empresa cual es el %
correspondiente al proceso
de internacionalizacion?

Entre el 11% al 20%

Entre el 31% al 40%

Mas del 41%

Entre el 1% al 10%

Maés del 41%



Nombre de la
Empresa

 CONFECCION

ES NILSA
LTDA

MONSALVE
GARCIA
MAURICIO

DISENOS
SLEEPING
BABY LTDA

PRODITEXCO

MIS
BORDADOS

Tipo
Empresa

Persona

Juridica

Persona
Natural

Persona
Juridica

Persona
Juridica

Persona
Juridica

de  Tamaio de
Empresa

Pequefia

" Pequedia

| Pequena

Mediana

Mediana

Actividad econémica

* Confeccion de

prendas  de  vestir,
excepto prendas  de
piel

Confeccion de
prendas de vestir,
excepto prendas de
picl

Confeccion de
prendas  de  vestir,
excepto prendas  de
piel

Confeccion de
prendas de vestir,
excepto prendas de
piel

Confeccion de
prendas  de  vestir,
excepto  prendas  de
piel

' Numero de = Afos

empleados

I8

30

39

80

exportacion

20

25

30

30

"A'Estados

de = Paises destino

puerto rico - aruba

" Costa rica - panama -

ecuador

Estados  unidos -
panamd - ecuador
Estados unidos -

panama - ecuador

Estados  unidos -
puerto rico - chile -
ccuador - inglaterrs

unidos -

© (Qué producto (s)

han exportado?

Prendas de

para nifia

Prendas de
para nifa

Prendas de
para bebe

Prendas de
para nifia

Prendas de
para ninos

vestir

vestir

vestir

vestir

vestir

(De las ventas totales de su
empresa cual es el %
correspondiente al proceso de
internacionalizacion?

Entre el 31% al 40%

" Entre el 31% al 40%

* Entre el 31% al 40%

Mas del 41%

Mas del 41%



Las empresas en Santander que realizan procesos de internacionalizacion presentan
las siguientes caracteristicas:

Las empresas que realizan procesos de internacionalizacion en Santander se clasifican
en su mayoria microempresas, tienen en alrededor de 16 empleados y cuentan con una
experiencia promedio de 9 afios haciendo presencia en el mercado internacional, sus
exportaciones estan dirigidas a paises destino como Ecuador, Panama y Costa Rica, su
principal producto de exportacion son prendas de vestir para nifias, sus procesos de
exportacion representan entre el 20 al 30% de sus ventas totales.

En segundo lugar, las empresas que realizan procesos de internacionalizacion en
Santander son las Pymes (Pequefias y medianas empresas), tienen en promedio 48 empleados
y cuentan con una experiencia de 25 afios haciendo presencia en el mercado internacional,
sus exportaciones estan dirigidas principalmente a paises como Estados Unidos, Ecuador y
Panama y lo que estan exportando son prendas de vestir para nifias, sus procesos de
exportacion representan aproximadamente el 40% de sus ventas totales.

1.2 Analisis de las estrategias implementadas por las empresas en Santander en el
sector de prendas de vestir para el proceso de internacionalizacion.

Como se presentara en el siguiente apartado, se identifican las estrategias utilizadas por
las 10 empresas encuestadas, con el fin de de plantear o recomendar en el préximo capitulo
nuevas estrategias para la internacionalizacién basados en las ya encontradas y teniendo en
cuenta las barreras que los empresarios revelaron en la encuesta.

Durante el progreso de cada compafiia de incurrir en nuevos mercados para obtener
grandes beneficios, no solo monetarios si no de riqueza intelectual, todas las empresas aun
con el desconocimiento que representaba no conocer el entorno mundial se lanzaban por la
exportacion y no consideraban como una estrategia escoger la forma de entrada a los paises
destino como lo plantea (Pereira, 2014) donde expresa que hay diferentes opciones segln
corresponda para tomar esta primera decision dentro del proceso de internacionalizacion
como lo son Inversién Extranjera Directa, franquicias, o simplemente realizacion de alianzas
con el pais destino.

Todas las empresas encuestadas deciden como estrategia la exportacion expresando que
por este medio se garantizan las condiciones de la negociacion Optimas para cada una de las
partes, uno de los canales utilizado para generar este contacto es a través de la recomendacion
de las partes ya sea vendedor — comprador que permite conocer la reputacion de la empresa,
el portafolio de productos - servicios y el cumplimiento de los tiempos definido en la
transaccion, con el fin de establecer relaciones duraderas. La exportacion tiene menos riesgo
e inversiones requeridas en comparacion con abrir puntos de ventas o licencias y franquicias
en otro pais (Modelo de PAN y TSE, 2000). El segundo canal por el cual las empresas han
podido generar contacto con otros paises ha sido a través de ruedas de negocios organizadas



por Procolombia, que brinda la posibilidad de participar en estos eventos con empresarios
internacionales interesados de realizar negocios con empresas colombianas.

De manera entonces que el modelo de Uppsala y Jordi Canals no es contemplado por las
empresas dado que encuentran una estabilidad rentable y financiera exportando, y no
consideran tener que abrir sucursales o maquilas en los paises destino para aumentar
produccién o mejorar ventas, afiadiendo a esto desconocimiento del entorno a donde se
dirigirian que asegure una estabilidad en el tiempo.

Dicho esto se observa que dentro del modelo de Lam y White (1999) el cual habla de
las etapas de evolucion de la internacionalizacion, todas las empresas encuestadas (10) se
encuentran en la primera etapa que es Unicamente de exportacion y en donde no se presenta
una evolucion ciclica conforme con el tiempo y las experiencias obtenidas.

Por otra parte las estrategias utilizadas por las empresas para pensar en su proceso de
internacionalizacion es la busqueda de nuevos mercados y un crecimiento econémico, debido
a esto las empresas buscan oportunidades de llevar sus productos a otros paises, los factores
determinantes son el mercado saturado, capacidad instalada y posicionamiento en el mercado.
Las empresas tienen posicion privilegiada en el mercado colombiano, mano de obra
calificada, productos y materias primas que cumplen con la normatividad del pais destino, es
por esto que terminan tomando la decision de exportar, lo que concuerda con lo que expone
Larrinaga (2005) donde habla de la internacionalizacion como una estrategia de crecimiento
interviniendo la cadena de valor con el objetivo de crear un compromiso basado en el
conocimiento.

Para el proceso de internacionalizacion de las empresas se debe tener pleno conocimiento
del mercado objetivo, como lo resalta la teoria Way Station que se basa en la teoria de
Uppsala (Yip y Monti, 1998) con sus fases previas a la internacionalizacién donde expresa
que la motivacidn, planeacion estratégica, investigacion de mercados y la seleccion bajo un
equilibrio entre la empresa y la informacion disponible del mercado objetivo, son factores
que le permiten incrementar el porcentaje de ventas totales en el proceso de
internacionalizacion. Todo esto ya que del total de empresas encuestadas menos del 50%
realizo un estudio de mercado estudio previo a sus exportaciones.

Asi mismo la teoria de Dunning referencia que se debe explotar todas las capacidades
empresariales y corporativas, ofreciendo al entorno elementos que permitan tener
caracteristicas y componentes facilitadores para el ingreso a los mercados destino, todo esto
incluyendo si es necesario hacerle cambios o modificaciones al producto que se va a ofrecer
o0 si la competencia va ser por alguna ventaja competitiva o quizas por precio, pero siempre
previniendo la adaptabilidad al entorno al que se va a enfrentar.

1.3 Propuestas para apoyar el proceso de internacionalizacion



Una vez realizada la investigacion sobre como las empresas santandereanas
comercializadoras de prendas de vestir realizan su proceso de internacionalizacion y teniendo
en cuenta la afirmacion de Grant (2006) donde dice que la internacionalizacion como
estrategia general da una fuerza impulsadora que cambia drasticamente el entorno
competitivo de los negocios creando nuevas oportunidades para la incursion en el mercado
para el avance de este independientemente del tamafio de la empresa, podemos proponer
estrategias basadas en la experiencia para fortalecer el proceso y ayudar a mejorarlo donde
existen debilidades. Claro esta, las empresas que reciben dichas estrategias deciden si hacer
un proceso voluntario o establecer cuando es viable colocarla en marcha segun las
condiciones del entorno (Olle &Torres, 1999). Por esta razon las estrategias realmente son
proposiciones que conducen a aprovechar el momento de la internacionalizacion.

1.3.1 Estrategias para un proceso de internacionalizacion

Esta seccion muestra un conjunto de estrategias que se presentan como sugerencias al
momento de que las empresas requieran iniciar un proceso de internacionalizacion.

1. Estrategia de internacionalizacion iniciando por exportacion

Segun las teorias del proceso de internacionalizacion empresarial adaptativamente Lam y
White (1999) argumentan que el compromiso durante la marcha de internacionalizacién en
una empresa es una evolucion secuencial de fases conforme transcurre el tiempo y aumentan
las experiencias obtenidas, disminuyendo de esta manera los riesgos percibidos y
solucionando con mayor eficacia posibles conflictos que se pudieran presentar durante el
desarrollo de la incursion en mercados internacionales.

Uno de los estilos mas usados de internacionalizacion es la exportacion pues esta dirigida
hacia el analisis de los costes de transaccion mediante la transformacion y conocimiento de
ideales novedosos que permitan la incursion en mercados internacionales (Rialp i Criado,
1999).

Teniendo en cuenta la teoria y observado lo ocurrido en la realidad con las empresas
estudiadas, la manera més préactica de comenzar con la internacionalizacion de las empresas
es por medio de la exportacion, por sus bajos costos y bajo los bajos riesgos en los que se
incurre.

Para comenzar un proceso de exportacion se requiere que las empresas identifiquen:

- cual de sus productos tiene mayor potencial exportador

- su capacidad instalada versus la demanda actual de los productos,

- ldentificacion de mercados potenciales para sus productos,

- Conocimientos en la legislacion vigente de exportaciones en Colombia, y la
legislacion de importaciones en el pais destino (tramites aduaneros)

- Conocer las tendencias del mercado y los requerimientos de los consumidores -
Acuerdos comerciales



Finalmente y dado lo anterior se propone establecer un “Programa de apoyo” mediante
grupos focales y talleres que permitan dar una base sélida para aquellas empresas que
cuentan con el potencial necesario para iniciar las exportaciones pero por factores como
el miedo, incertidumbre y desconocimiento nunca se han arriesgado a exportar.

2. Estrategia de crecimiento de nuevos mercados

El modelo de Jordi Canals introduce la necesidad del pleno conocimiento del entorno externo
(mercado, estructura de la industria) e interno (estrategia empresarial). Asi mismo, especifica
que la dinamica de internacionalizacion esta condicionada por el sector de la industria.

Es por esto que para llegar a la internacionalizacion de las empresas es importante investigar
sobre los mercados que puedan estar interesados en los productos ofrecidos por la empresa,
para lo cual, teniendo en cuenta el trabajo de campo realizado, se pueden identificar los
canales relacionados a continuacion;

- Macrorruedas: instrumento de promocion dirigido a los empresarios de la region, para
que ellos, logren sacar sus productos al mercado nacional y hacer nuevas alianzas que
les permitan seguir adelante con sus exportaciones.

- Ferias internacionales: Exhibicion comercial en las diferentes ferias internacionales
en donde se exponen los bienes o servicios de la oferta colombiana.

- Asesorias personalizadas a través de la cdmara de comercio y Procolombia.

En conclusion se debe implantar el incremento y mejora del proceso de macroruedas y
ferias internacionales que den facultad para un seguimiento en el inicio — maduracion —
proceso final de todo el desarrollo de la exportacion de todas las empresas participantes.

3. Estrategia de desarrollo de producto:

Teniendo en cuenta la investigacion realizada sobre los acuerdos comerciales y la legislacion
del pais donde se va a realizar la exportacion, es necesario realizar las modificaciones
necesarias sobre los productos que se quieren exportan, asi como los procesos para llegar a
cumplir con las especificaciones exigidas en el pais destino.

- Definicion de portafolio de productos a exportar

- Acuerdos comerciales con el cliente

- Cambios necesarios que se requieren realizar para cumplir con los acuerdos

comerciales
- Condiciones de acceso (certificaciones y otros requerimientos).

4. Estrategia de apoyo de las entidades publicas o privadas:

En las encuestas realizadas a las empresas es posible evidenciar que la mayoria han recibido
asesoria de entidades gubernamentales como Procolombia y Cémara de Comercio de
Bucaramanga, sin embargo, las empresas exportadoras del sector prendas de vestir frente al
numero de empresas activas que hay en Santander es minimo, lo cual da pie a intuir que el
acceso a la informacion y formacién para que los empresarios comiencen su proceso de



internacionalizacion es restringido; Por tal razon Procolombia cuenta con informacién y
herramientas para que los empresarios puedan documentarse y evaluar sobre el proceso de
internacionalizacion, en su pagina web http://www.procolombia.co/ se encuentra
informacion de interés sobre la ruta exportadora en 5 pasos:

* Preparese para exportar
Identifique el potencial de internacionalizacion y los requisitos para su producto.

» Requerimientos del mercado y comprador

» Logistica y Distribucion fisica internacional

» Gestion comercial y Herramientas Procolombia

Adicional otra entidad que apoya los procesos de internacionalizacion es la camara de
comercio de Bucaramanga, realiza jornadas de trabajo para brindar asesoria personalizada e
informacion de temas relacionados en comercio exterior, programas de formacién
exportadora y apoyo en aprovechar las oportunidades que ofrecen los mercados
internacionales a los productos colombianos y realizar misiones internacionales.

Sin descartar la opcidn de encontrar solvencia en empresas privadas o con acciones como
podrian ser alianzas estratégicas, nuevos socios o inversionistas o créditos bancarios.

También a nivel pais que el gobierno Nacional dentro de sus planes de desarrollo no solo
proponga el aumento de la internacionalizacion por parte de las empresas sino incentivar a
las mismas con beneficios tributarios y acceso a lineas de crédito flexibles a empresas que
deseen comenzar.

5. Estrategia competitiva:

Es importante definir una estrategia competitiva en el mercado, es decir, como se quiere
incursionar y obtener reconocimiento a nivel internacional, al revisar, la industria China
penetrd fuertemente el mercado mundial con productos a muy bajo costo y elevados
volimenes de produccion, consolidandose como una estrategia ganadora para mantener los
precios bajos, soportado una avanzada tecnologica en maquinaria y equipo que lo posiciono
en un alto ranking de produccion para cubrir el mercado mundial (Moreno, 2016).

Teniendo en cuenta los resultados de la investigacion las empresas han definido su factor
diferenciador a través de los disefios y la calidad de las materias primas, lo cual les permite
tener reconocimiento en el ambito internacional sobre los productos exportados.

Estas serian las estrategias que se recomiendan, basados tanto en la teoria consultada, como

las debilidades identificadas en el trabajo de campo realizado en las empresas del sector
prendas de vestir de Santander.

Conclusiones

Para la formulacion de estrategias de internacionalizacion para promover las
exportaciones en las empresas del sector prendas de vestir del departamento de Santander


http://www.procolombia.co/
http://www.procolombia.co/

realizan tres estudios: Primero se analiza el comportamiento y crecimiento de las
exportaciones de las empresas del sector de prendas de vestir en Santander del afio 2005 —
2017. Segundo se caracterizan las empresas en Santander que realicen procesos de
internacionalizacion en el sector prendas de vestir. Y por ultimo anélisis de las estrategias
implementadas por las empresas en Santander en el sector de prendas de vestir para el proceso
de internacionalizacion.

Para la realizacion del estudio se utilizé un método de investigacion mixto que incluye
investigacion cualitativa y cuantitativa, la poblacion objetivo fue obtenida del informe
“Santander Exporta” 2017 de la Camara de Comercio de Bucaramanga, en donde se empled
un muestreo aleatorio simple con una muestra de 16 empresas. Para el desarrollo del estudio
se contd con la participacion de 10 empresas del sector prendas vestir en el departamento de
Santander, las cuales fueron receptivas al desarrollo de la encuesta, el instrumento utilizado
fue una encuesta con preguntas cerradas, abiertas, dicotomicas y con escala de Likert,
obteniendo resultados concluyentes para el analisis de estrategias de internacionalizacion de
las empresas del sector prendas de vestir en el departamento de Santander.

Se puede concluir que las estrategias de internacionalizacion realizadas por las empresas
de sector prendas de vestir en el departamento de Santander estan siendo efectivas para el
logro de sus objetivos, es por esto al realizar el analisis se formulan las siguientes cinco
estrategias: Estrategia de internacionalizacion por medio de la exportacion, estrategia de
crecimiento de nuevos mercados, estrategia de desarrollo de producto, estrategia de apoyo de
una entidad gubernamental y estrategia competitiva.
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