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GLOSARIO

ALMACENAMIENTO: espacio adecuado para proteger el dafio o deterioro
de los productos, causado por factores internos o externos.

ATPDEA: ley de promocién comercial andinay erradicacion de la droga.

C.F.R. COST AND FREIGHT: costo y flete (... puerto de destino
convenido). Significa que la empresa Miguel Mejia y Cia. Ltda. de la ciudad
de Bucaramanga entrega cuando el pedido de esquimal bordado para bebé
sobrepasa la linea de abordaje del medio de transporte (avion, para este
caso especificamente), en el sitio de embarque convenido (aeropuerto
Palonegro). EIl exportador debe pagar los costos y el flete necesarios para
conducir las prendas al puerto de destino convenido, pero el riesgo de
pérdida o dafio de las prendas; asi como, cualquier costo adicional debido a
eventos ocurridos después del momento de la entrega, se transmiten del
exportador al importador.

C.I.LF. COST INSURANCE AND FREIGHT: costo, seguro y flete (... puerto
de destino convenido): implica que la empresa Miguel Mejia y Cia. Ltda.
de la ciudad de Bucaramanga entrega cuando el pedido de esquimal bordado
para bebé sobrepasa la linea de abordaje del medio de transporte (avion
para este caso especificamente), en el sitio de embarque convenido
(aeropuerto Palonegro). El exportador debe pagar los costos y el flete
necesarios para conducir las prendas al puerto de destino convenido, pero el
riesgo de pérdida o dafio de las prendas; asi como, cualquier costo adicional
debido a eventos ocurridos después del momento de la entrega, se
transmiten del exportador al importador. No obstante, en condiciones CIF el
exportador debe también procurar un seguro, para cubrir los riesgos del
importador de pérdida o dafio de las mercancias durante el transporte.

CllU: siglas de Clasificacion Internacional Industrial Uniforme.

DESPELUCE: actividad mediante la cual se quitan las hebras y los demas
sobrantes que puedan tener las prendas.
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DISENO Y DESARROLLO: conjunto de procesos que transforma los
requisitos en caracteristicas especificas o en la especificacion de un
producto, proceso o sistema.

DUMPING: venta al extranjero de mercancias aprecios inferiores a los del
mercado interior, se practica para conquistar un mercado extranjero.

E.X.W. EX WORKS: en fabrica (... lugar convenido): este término hace
relacion al compromiso por parte de la empresa Miguel Mejia y Cia. Ltda. de
la ciudad de Bucaramanga, de efectuar la entrega del pedido de esquimal
bordado para bebé en su establecimiento o en otro lugar convenido, sin
despacharlas para la exportacidbn ni cargarlas en el vehiculo receptor;
mientras que el importador corre con los riesgos y gastos que conlleve su
traslado hasta el lugar de destino. Este término representa la menor
obligacion para el exportador, pues el importador debe asumir todos los
costos y riesgos inherentes a la recepcién de las prendas en la ciudad de
Bucaramanga.

EMBALAJE: utilizacion de materiales adecuados para la proteccién y
preservacion de los productos durante el manipuleo y transporte de los
productos.

ESCALADO DE PRENDAS: nivel de operaciébn o tamafio de un proceso
productivo.

F.C.A.: (franco transportista): determina que la empresa Miguel Mejia y
Cia. Ltda. de la ciudad de Bucaramanga cumple con su obligaciéon de
entregar el pedido de esquimal bordado para bebé, cuando pone las
prendas, despachadas para la exportacion, a disposicién del transportista o
de la persona designada por el importador en el lugar convenido (expresado
como "FCA + lugar de entrega").

F.O.A. FOB ON AIRPORT: libre en el avion (... aeropuerto convenido):
la empresa Miguel Mejia y Cia. Ltda. de la ciudad de Bucaramanga adquiere
el compromiso de colocar el pedido de esquimal bordado para bebé en el
aeropuerto convenido (aeropuerto Palonegro), a bordo del medio de
transporte (avion, para este caso especificamente); los riesgos y gastos a
partir de ese momento corren por cuenta del importador. Esto significa que
el importador debe soportar todos los costos y riesgos de la pérdida y el dafio
de las prendas desde aquel punto.
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INSUMOS: conjunto de bienes empleados en la produccién de otros bienes.

MAQUILA: son plantas dedicadas a toda clase de manufacturas, a donde
llegan algunos insumos del exterior, le aplican una mano obra, dan una
terminaciéon a los productos que luego son reexportados. Son empresas
ensambladoras. La maquila es un proceso de confeccion a terceros. Es una
forma de produccién que se establece como un compromiso del duefio de la
produccion y/o de una marca con la persona que se realiza el trabajo. El
Plan Vallejo contempla varias formas de hacer maquila, pero en cuanto
confecciones son dos las que esencialmente se utilizan en el pais. El
proceso 807, que consiste en que al empresario le entregan todo cortado
mas la etiqueta, marquilla e hilo, y lo Unico que se hace es terminar el
articulo. El proceso 806, en el cual solamente le mandan la tela y el
empresario realiza todo el resto, la corta, ensambla y confecciona. El que
mas se aplica en Colombia es el primero.

MUESTRA: prenda fisica o documentada que se ofrece al cliente. Un
conjunto de muestras se agrupa en un muestrario.

PROVEEDOR: organizacion o persona que proporciona un producto. Este
proveedor puede ser interno o externo a la organizacion.

ROPA ARTESANAL: ropa hecha a mano sin tecnologia.

TALLERES SATELITES CONDICIONADOS: son aquellos talleres que
poseen maquinas ya sea de la empresa o del taller y trabajan para la
empresa cuando se requiere de su servicio.
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RESUMEN

TITULO: PLAN EXPORTADOR DE ESQUIMAL BORDADO PARA BEBE DE LA EMPRESA
MIGUEL MEJIA Y COMPANIA LIMITADA DE LA CIUDAD DE BUCARAMANGA .

AUTORES: Morales Mejia, Marcela Liliana y Vanegas Gonzalez, Edinson Ernesto .

PALABRAS CLAVES: Plan.
Exportacion.
Ropa para bebé.
Miguel Mejia y Cia. Ltda.
Bucaramanga.

DESCRIPCION O CONTENIDO:

Este plan exportador se realiza con el fin de aprovechar la oportunidad de explotar el
mercado americano, pues la empresa posee conocimiento del mismo y ventajas
competitivas en sus precios, calidad y variedad.

Inicialmente, se investigan los aspectos generales del proyecto. Luego, se estudia el
mercado objetivo, definiendo el producto; asi como, las ventajas del mercado objetivo.
Después, en el estudio técnico, se define la capacidad, ingenieria y logistica de exportacion.
Posteriormente, en el estudio administrativo y legal, se analiza el organigrama, politicas y
marco legal de la empresa. Seguidamente, en el estudio financiero, se calcula la inversion
para ejecutar el proyecto, se fija el precio, el punto de equilibrio y los estados financieros a
cinco afios. Finalmente, se evalla el proyecto social, ambiental y financieramente.

El proyecto es factible y permite mejorar la participacion de la empresa en el mercado
estadounidense. Las generalidades permiten conocer la empresa y el sector ropa para
bebé. EEUU, Canada y Reino Unido son mercados atractivos; pero considerando el
producto y las variables de mercadeo, se selecciona como destino Los Angeles (EEUU). Se
determina una capacidad utilizada de 2.100 unidades/mes; con la descripcién del proceso y
los recursos requeridos, se define la logistica de exportacion. Se hacen propuestas para
mejorar aspectos administrativos. La inversién diferida y el capital de trabajo (un mes) lo
aporta la empresa; con un margen de utilidad del 15% el precio exportador es de $15.429,29
0 US$7,71 FOA,; se calcula el punto de equilibrio en 20.490 unidades (afio 1). Socialmente,
el proyecto beneficia a empleados, socios, clientes y entidades gubernamentales; no genera
alto impacto ambiental; tanto las razones financieras basicas como el VPN = $81.669.511, la
TIR = 175,92% y la recuperacion de la inversion en 11 meses y 27 dias, representan
beneficio financiero para la empresa.

i*Proyecto De Grado.
Instituto de Estudios a Distancia. Gestion Empresarial. Pineda Lépez, Alberto.
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SUMMARY

TITLE:  EXPORTING PLAN OF ESKIMO EMBROIDERED FOR DRINKS OF THE
BUSINESS MIGUEL MEJIA AND COMPANY LIMITED OF THE CITY OF BUCARAMANGA .

AUTHORS: Morales Mejia, Marcela Liliana y Vanegas Gonzalez, Edinson Ernesto .

KEY WORDS: Plan.
Export.
Clothes for baby.
Miguel Mejia y Cia. Ltda.
Bucaramanga.

DESCRIPTION OR CONTENT:

This exporting plan is carried out in order to taking advantage of the opportunity of exploiting
the american market, therefore the business possesses knowledge of the same one and
competitive advantages in its prices, quality and variety.

Initially, general aspects of the project they investigate themselves. Then, objective market is
studied, defining the product; as well as, the advantages of the objective market. Later, in
technical study, the capacity, engineering and logistics of export is defined. Subsequently, in
legal and administrative study, the chart is analyzed, political and legal framework of the
business. Continued, in financial study, the investment is calculated to execute the project,
itself fixed the price, point of equilibrium and financial states to five years. Finally,
environmental, social project is evaluated and financially.

The project is feasible and permits to improve the participation of the business in the
american market. The generalities permit to know the business and the sector clothes for
baby. US, Canada and United Kingdom are attractive markets; but considering the product
and the variables of marketing, selected like destiny Los Angeles (US). A capacity utilized of
2.100 units/month is determined; with the description of the process and the resources
required, the logistics of export is defined. Proposals are done to improve administrative
aspects. The investment differed and the working capital (a month) contributes it the
business; with a margin of utility from the 15% the exporting price is of $15.429,29 or
US$7,71 FOA,; is calculated the point of equilibrium in 20.490 units (year 1). Socially, the
project benefits employees, associates, clients and governmental companies; does not
generate high environmental impact; so much the basic financial reasons as VPN =
$81.669.511, TIR = 175,92% and recovery of the investment in 11 months and 27 days, they
represent financial benefit for the business.

’ Project Of Grade.
** |nstitute of Studies at Distance. Managerial Administration. Pineda Lopez, Alberto
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INTRODUCCION

El presente proyecto es un “plan exportador de esquimal bordado para bebé
de la empresa Miguel Mejia y Cia. Ltda. de la ciudad de Bucaramanga”. Esta
idea de negocio esta basada en la oportunidad de explotar el mercado

potencial de la ciudad de Los Angeles (California - Estados Unidos).

El mismo se hace con el fin de aprovechar la oportunidad que representan
para la empresa su capacidad administrativa, financiera, de produccién, de
mercadeo y de talento humano; ademas, el conocimiento previo del mercado
de Estados Unidos, debido a que cuenta con un cliente en la ciudad de
Miami, donde se ha posicionado por sus precios accesibles, excelente

calidad y variedad de disefios.

Con el fin de conocer si es factible para la empresa Miguel Mejia y Cia. Ltda.,
la exportacion del esquimal bordado para bebé de la ciudad de Bucaramanga
(Colombia) a Los Angeles (Estados Unidos), se hizo una investigacion
basada en estudios y publicaciones de centros de informacion vy
documentacion del DANE, DIAN, MINCOMERCIO, FENALCO, ACORPI,
Camara de Comercio, SENA, Alcaldia Municipal de Bucaramanga,
Gobernacion del Santander, bibliotecas y hemerotecas, consultas en internet,
visitas a empresas del sector confecciones bajo la técnica de la observaciéon
directa, entrevistas informales con personas especializadas en el sector
(vendedores, confeccionistas, gerentes-propietarios de empresas, entre

otros).



Para llevar a cabo este estudio inicialmente, se realiz6 la exploracion en
fuentes de informacion secundarias (prensa, radio, television, libros,
revistas), con el fin de conocer las generalidades que rodean el tema central
de este proyecto.

A continuacion, se hizo un estudio del mercado objetivo, donde se definieron
las caracteristicas y atributos del producto elegido, las ventajas vy
caracteristicas del pais destino, el estudio de la oferta y demanda del
producto, el estudio de mercadeo y distribucion, las preferencias arancelarias
del producto, las barreras y exigencias de entrada, la evaluacién de normas,
tramites y requisitos de importacion, la red de apoyo oficial y la informacion

de la competencia.

Después, se elabor6 el estudio técnico, en el cual se delimité el tamafio del
proyecto en cuanto a la capacidad total disefiada, instalada y utilizada; asi

mismo, se definid la ingenieria del proyecto y la logistica de exportacion.

Posteriormente, se desarrollé el estudio administrativo y legal, en donde se
analizé la estructura organizacional de la empresa, las politicas y las

disposiciones legales pertinentes.

Paso seguido, se llevo a cabo el estudio financiero, en el cual se calcularon
las inversiones necesarias para realizar el proceso exportador; asi como, la
determinacion del precio exportador, los costos, el presupuesto de ingresos y
egresos, se determind el punto de equilibrio y los estados financieros basicos

proyectados.

Finalmente, se realizé la evaluacion del proyecto desde el punto de vista
social (teniendo en cuenta su colaboracion con el desarrollo local, la

generacion de empleo y el beneficio para los inversionistas), ambiental



(teniendo en cuenta los factores ambientales a los que influenciara con la
actividad que desempefiara, disefiando las correspondientes medidas de
manejo); y financiero (a través de la determinacion de las razones financieras

bésicas, el VPN, la TIR y el periodo de recuperacion de la inversion).



1. GENERALIDADES

1.1 INFORMACION DE LA EMPRESA

1.1.1 Reseiia historica. Miguel Mejiay Cia. Ltda., es una empresa de familia,
constituida en el aflo 1982 por iniciativa del sefior Miguel Mejia, socio fundador,
guien se desempefiaba como vendedor de una empresa de confecciones
propiedad de su esposa; la idea de crear esta empresa, surgid® como
consecuencia de observar la oportunidad que representaban las continuas
inquietudes de sus clientes, acerca de introducir una linea de tejido en el

muestrario manejado.

Es asi, como inicialmente, el sefior Miguel Mejia incorporé al muestrario que
manejaba, unas prendas de las caracteristicas que le solicitaban sus clientes,
confeccionadas por unos terceros. Al ver la acogida que la nueva linea habia
tenido, adquirié6 dos maquinas tejedoras e inicié operaciones, en un espacio
pequefio en la fabrica de su esposa. Poco tiempo después y dada la
aceptacion de la linea, se vio en la necesidad de adquirir nuevas maquinas y

ocupar un lugar mas amplio.

Dia a dia la empresa Miguel Mejia y Cia. Ltda. ha ido tecnificAndose y
especializandose, diversificando su linea de productos, convirtiéendose hoy
por hoy en una de las principales empresas de confecciones de ropa de bebé
e infantil de la regién, lo que le ha permitido posicionar su marca, tanto a
nivel nacional como internacional, haciendo presencia en los principales

almacenes de cadena y detallistas del pais.



Actualmente la empresa genera 50 empleos directos y cerca de 100
indirectos, contribuyendo asi con el desarrollo social y econdmico del pais.
Miguel Mejia y Cia. Ltda. comparte su planta de funcionamiento con otras dos
empresas familiares y se encuentra ubicada en la Calle 113 No. 22 - 18 del

Barrio Provenza, en la ciudad de Bucaramanga.

1.1.2 Estructura organizacional de la empresa. La empresa Miguel Mejia
Cia. Ltda., es una empresa familiar de responsabilidad limitada, constituida con
recursos privados y con animo de lucro, dedicada a la produccion y
comercializacion de ropa para bebé entre ceroy 36 meses, accesorios y productos

relacionados con su canastilla.

La empresa cuenta con personal altamente capacitado, especializado en cada
una de las actividades del proceso productivo, quienes estan totalmente

comprometidos con la calidad total del producto.

La estructura organica estd encabezada por la Junta Directiva, como
miembro superior. En el organigrama se destacan las areas clave del
negocio; es decir, administrativa y contable, produccién y ventas. En el
mismo se observan los niveles de jerarquia, autoridad y responsabilidad

entre los cargos de la empresa (Véase Figura 1).



Figura 1. Organigrama actual.
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| bensajero ENME Amacenista |
| Conador |——| Programador |
| Fuxiliares |——| Operarios |

Fuente: Miguel Mejia y Cia. Ltda. Bucaramanga, 2.004.

1.1.3 Portafolio de productos. La empresa Miguel Mejia Cia. Ltda., produce

los siguientes productos para bebés entre cero y tres afios:

Linea conjunto tejido de bebé 0 -1 afio.

Linea conjunto de nifia en tela 6 — 36 meses y 2 — 4 afios.
Linea conjunto de nifio en tela 6 — 36 meses y 2 — 4 afios.
Linea de pijameria 6 — 36 meses y 2 — 4 afos.

Linea de recién nacido 0 — 0 afios.

Batas de tela 6 — 36 meses.

Linea pafales de bebé (talla Gnica).

Linea de estucheria (talla Unica).

Linea de zapato tejido y en tela (talla Gnica).

Linea mantas de bebé (talla Unica).

Linea camiseria de bebé (talla Unica).

Linea lenceria.



Los productos que conforman el portafolio de la empresa Miguel Mejia Cia. Ltda.,

se elaboran en dos presentaciones:

Tejida, elaborada en maquinas tejedoras manuales, lo cual la hace rica
en mano de obra y atractiva para el mercado internacional, que gusta de la ropa

artesanal.

En franela, confeccionada en maquinas de alta tecnologia, lo que acelera
su proceso de produccion y permite minimizar sus costos, siendo ofrecida a

precios asequibles a los mercados nacionales.

1.1.4 Principales clientes. La empresa Miguel Mejia Cia. Ltda. cuenta con
una base de clientes conformada por dos empresas a nivel nacional y dos a nivel

internacional, que adquieren todos los productos de su portafolio.

Las ventas a nivel nacional se hacen a los siguientes clientes:

Carulla — Vivero S.A. Cadena de almacenes, distribuida a nivel
nacional (Carulla 91 puntos y Vivero 13 puntos), con presencia en las
ciudades de: Santa Marta, Barranquilla, Cartagena, Valledupar, Sincelejo,
Monteria, Cucuta, Bucaramanga, Guajira, Medellin, Bogota, Cali y Popayan.
Esta empresa compra con una frecuencia mensual, una cantidad de 240
unidades a un precio unitario de $23.000, emplea una politica de pago a

crédito, con un plazo de 150 dias.

Cacharreria La 14. Distribuidora ubicada en la ciudad de Cali. Esta
empresa compra con una frecuencia semestral, una cantidad de 240
unidades a un precio de $23.000, emplea una politica de pago a crédito, con

plazo de 120 dias.



Las ventas a nivel internacional se hacen a los siguientes clientes:

Empresa ubicada en Puerto Rico. Esta empresa compra con una
frecuencia semestral, una cantidad de 4.000 unidades a un precio de

$23.000, emplea una politica de pago a crédito, con un plazo de 120 dias.

Empresa ubicada en Estados Unidos (Miami). Esta empresa compra
con una frecuencia mensual, una cantidad de 1.200 unidades a un precio de

$23.000, emplea una politica de pago de contado.

1.1.5 Canales de distribucién. EI canal de distribucion usado por la
empresa es directo: Empresa — Clientes, independientemente de si el cliente

es nacional o extranjero.

A nivel nacional la empresa comercializa sus productos de manera directa a
sus clientes (almacenes de cadena y detallistas). En el &mbito internacional,
las ventas se encuentran concentradas en pocos compradores, distribuidores

mayoristas.

Los clientes de la empresa Miguel Mejia y Cia. Ltda., a su vez son
intermediarios entre el productor y el cliente final. Por esto se ve la
necesidad de que la empresa busque diversificar su mercado, para asi darse

a conocer en el campo internacional.

1.1.6 Proveedores. La empresa cuenta con proveedores nacionales, pero
en Bucaramanga se concentra gran parte de las compras realizadas por la
empresa. No obstante, la empresa tiene un poder de negociacion

relativamente bajo.



Como una estrategia para enfrentar la “guerra de precios” de los
proveedores, Miguel Mejia y Cia. Ltda. realiza sus compras en conjunto, con
sus principales competidores, garantizando el buen manejo de la negociacion
con los proveedores, empleando para ello una cadena de valor; es decir, la
colaboracion estratégica de empresas, con el propdsito de satisfacer
objetivos especificos de mercado en el largo plazo y lograr beneficios mutuos
para todos los "eslabones" de la cadena. Esto ha permitido eliminar
transacciones innecesarias que se reflejan en reduccién de costos en toda la
cadena de abastecimiento y permite llegar con un precio mas bajo y un

margen importante.

A continuacion, se citan los principales proveedores de la empresa (Véase
Cuadro 1):



Cuadro 1. Proveedores de materia prima e insumos.

Proveedor Producto Direccion Ciudad Teléfono

. . a N0 99, . 2900028
Bordicol Encajes y Tela bordada Cra 682 N° 22-16 Bogota Conmutador: 4141011
Carlos Julio Rosado Bolsas Cra 12 N° 68 - 40 Bucaramanga | 6434512

Hilos de Bordar: Sylko, Calypso, Hilos de Bordar a Fax: 018000916140
Coats Cadena mano (Anchor, DMC). Av Santander 5E-87 Pereira Conmutador: 3398200
Hilos de Coser: Ameto, Bonanza, Machete. Fax: 3314234

Comertex Guata, Interlén, Telas Calle 37 N° 13-42 Bucaramanga | 6300200
D’ Carton Estuches de Carton Calle 107 N° 24— 79 Bucaramanga | 6366697 Cel: 3153723631
Estuches de Plastico Estuches de acetato Cra 20 N° 27-56 Bucaramanga | 6456834
Finotex Garcia Rodas Marquillas, Broches, Cierres Cra 20 N° 33-18 Bucaramanga | 6421232
Global Ways Encajes de Bolillo 2‘\5' _Gsogzales Valencia N° Bucaramanga | 6475746
Hilanal Hilos Algodon: 30/2, 20/2 Calle 7 N° 36-79 Bogota 3608500
Insumos Botones Cra 29 N° 51-07 Bucaramanga | 6572528
Invatex Cintas Raso, Cintas Seda, Hilocaucho, Caucho. Calle 53 N° 73-125 Medellin 2646633
Macoser Agujas, Sujetadores Cra 22 N° 35-63 Bucaramanga | 6452414
Marcos Diaz Cajas para despachos Cra 23 N° 54 - 56 Bucaramanga | 6478883
Mayarte Marquillas Estampadas Cra 12 N°9-104 Bucaramanga | 6480619
Mercantil del Norte See Sucker, Telas Planas Cra 14 N° 37-34 Bucaramanga | Cel: 310-7656959
Panorama Impresores | Tarjetas Cra 23 N° 48-19 Bucaramanga | 6472752 Fax: 6526972
Pladesan Ganchos: Formaleta 2 Cra 15 N° 3-34 Bucaramanga g;iég?g -6712376 -

' Hilaza de Color, Hilaza Crudade 1y 2 Cra11 N°57-71
Profi . ' h : T B 4

rofitex cabos,Sujetadores de Tarjetas, Hilaza Blanca. Via Girén ucaramanga | 6469090
Raturbay Etaminas Cra 14 N° 37-16 Bucaramanga | 6300128
) . i 018000944633 -

Satexco Hilos de Bordar: Brodyal. Bucaramanga 018000910380
Su Moda Botones de figuras, perlas. Calle 102 N° 232-40 Bucaramanga | 6365080
Textiles Miratex Hilos Acrilicos: Duraset 2/40, Portofino 2/22, Calle 37 N° 24-54 Bucaramanga | 6321170

Turboset 1/29, Lana 2/29

Fuente: Miguel Mejia y Cia Ltda. Diciembre de 2003.
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Seguidamente, se destaca informacion general de los proveedores mas

represe ntativos:

Hilanal S.A. Es una empresa fundada y establecida hace 30 afos,
gue atiende todas las necesidades del mercado de hilos preteiiidos. Cuenta
con equipos de fabricacion reciente, tecnologia de ultima generacion, con
programacion automatizada y con capacidades desde seis conos para
muestras y lotes desde 100 hasta 400 kilos. Posee su propio laboratorio con
equipos recién adquiridos, para el desarrollo de las gamas de colores y las
muestras especificas requeridas por los clientes. Tiene un equipo humano
altamente calificado y entrenado. Presta un servicio garantizado, con base

en la utilizacion de productos y materiales de la mas alta calidad.

Textiles Miratex S.A. Es una hilanderia ubicada en la ciudad de
Bogota, con una trayectoria de mas de 55 afios al servicio de la industria
textil. Es una de las principales productoras de hilazas naturales sintéticas y
artificiales en el pais, permanentemente esta innovando sus productos
incorporando nuevas tecnologias en mejora de la calidad dentro de los
parametros que imponen las tendencias de la moda, sus productos se
utilizan principalmente como materia prima en la industria de tejido plano y de
punto. Posee tecnologia de punta con la cual su equipo humano transforma
las fibras mas finas, en hilazas de la mejor calidad. Cuenta con mas de
43.000 metros cuadrados de instalaciones entre plantas y bodegas, donde se
procesan fibras largas y cortas. Genera mas de 1200 empleos directos en
sus divisiones: fibra larga, procentex anillos y muratas, dorado, montana y
tintoreria. Actualmente, exporta sus diferentes productos a Venezuela,
Ecuador, Pera, México, Panama entre otros. Cuenta con la certificacion
Norma NTC-ISO 9001 Cdédigo 122-1 Fabricacion y Comercializacion de

Fibras Naturales Artificiales Sintéticas.
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Satexco. DMC fue fundada en Francia en 1746. En la actualidad, con
un volumen de ventas superior a los 8.000 millones de francos franceses y
9.800 empleados alrededor del mundo, DMC es uno de los grupos textileros
mas importantes de Europa. Lider mundial en la produccion de telas
estampadas y de hilos para costureria, DMC esta presente en 120 paises,
surtiendo los mercados de vestuario, articulos para el hogar y artesanias. El
grupo cuenta con 30 fabricas, en las cuales DMC esta desarrollando
modernas tecnologias como gerencia de produccibn ayudada por

computadora, calidad total y sistemas justo a tiempo para control de material.

Satexco es subsidiaria del Grupo DMC, inici6é su produccién en Colombia en
1952, actualmente emplea 440 personas y produce hilos de coser, de bordar
y tejer e hilazas de algodén mercerizado para tejer. Vende sus productos en
Colombia a través de cinco oficinas y depositos, situadas en las principales
ciudades y exporta a su sede central en Francia, asi como, a otras
subsidiarias en los Estados Unidos, Venezuela, Panama, Paraguay Yy
Argentina. También exporta a distribuidores y clientes en Guatemala, Costa
Rica, Panama, Haiti, Republica Dominicana y Chile. Esta es una marca
reconocida mundialmente, que posee experiencia en exportaciones, con
presencia desde hace 30 afios en América Latina, Caribe, USA, Europa y

excelente cumplimiento.

1.2 INFORMACION DEL SECTOR DEL QUE FORMA PARTE LA
EMPRESA

1.2.1 Antecedentes. La industria textil y de confeccion es uno de los
sectores industriales con mayor tradicion y dinamismo en la historia
econOmica colombiana. Desde el comienzo de este siglo, empresas
textileras aportaron al pais fuentes de generacién de empleo y creacién y

utilizacion de nuevas tecnologias. La industria textilera empezé produciendo
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con hilazas importadas, luego emprendié el proceso de integracion vertical
gue dio paso a la autosuficiencia en los afios 50’s. Desde entonces empezo
el crecimiento de la industria algodonera y posteriormente el comienzo de las
fabricas productoras de fibras sintéticas y artificiales.

En los mercados internacionales, la produccién textil colombiana avanzé
positivamente con un crecimiento sostenido de sus exportaciones en 1992 y
1993.

Desde 1980, afio en que el gobierno hizo una apertura de aduanas que
coincidié con una recesion de la economia mundial, la industria textil se
encontré en medio de una seria crisis que obligé a iniciar un programa de
modernizacion de sus procesos productivos y administrativos, con grandes
inversiones, y una importante reduccibn de costos para enfrentar

decididamente la competencia internacional.

En 1992 se suprimieron los controles aduaneros y se provocd un cambio
radical en la vision de la competencia internacional, obligando a las
empresas del sector a continuar con la modernizacion y reconversion
industrial para elevar sus niveles de productividad, calidad y competitividad
con la finalidad de hacer frente a las exigencias de la globalizaciéon de los

mercados.

Los datos mas recientes del sector no son muy favorables. En el afio 1998
se registréo un aumento de las pérdidas del sector, siendo el crecimiento de la
industria manufacturera en 1998 de un -1%. La mayoria de las compafiias
textiles solo pudo cumplir con el 70% de sus objetivos de ventas. El
denominador comun fue la desaceleracibn muy fuerte de las ventas y el
aumento del contrabando que representa el 30% de las mismas. A esto se

suma el hecho de que las principales empresas del sector no han podido
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superar los males estructurales que las afectan; exceso de personal,
obsolescencia de algunos de sus equipos y lineas de produccion, y otros

como la baja demanda.

1.2.2 Situacion actual. En los ultimos afios la industria textil ha enfrentado
dificultades, debido a la competencia del contrabando y otras practicas
desleales del comercio como el “dumping”, que han desplazado al productor
en el mercado nacional. La industria de la confeccion ha sido afectada, entre
otras cosas, por las importaciones de saldos de paises como Estados
Unidos, de ropa usada y contrabando (en muchos casos relacionados con el
lavado de ddlares) y especialmente por las piraterias de muchas marcas.
Estos factores le han restado competitividad y han creado inestabilidad en las

empresas del sector.

Por otra parte, la actual situacion de necesidad econ6mica esta afectando
mucho al sector, la tasa de cambio revaluada sigue dificultando las
exportaciones e imposibilitando muchos negocios e inversiones en
maquinaria. Si el gobierno no toma medidas urgentes y efectivas contra el
contrabando, habra pocas empresas que puedan sobrevivir, con excepcién

de las mas competitivas.

Como se puede observar, las condiciones adversas que afectan al sector son
varias. Después de la apertura econémica se disminuyeron los aranceles
proteccionistas hasta los actuales 5,15 o 20%, para desmotivar el
contrabando. La teoria del gobierno para tal accidon consistia en que una
baja de los aranceles, y por tanto, de los beneficios de los contrabandistas,
desmotivaria a éstos y se reducirian las entradas ilegales de materiales a
Colombia; pero la reaccion no fue la prevista, y el contrabando sigui6é por dos
motivos. Por un lado el contrabando abierto o introduccién de producto

ilegalmente se siguié dando, en menor cuantia pero no ceso, y por otro lado
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aumentd el contrabando técnico; el producto entra legalmente pero las
caracteristicas declaradas en las aduanas no son las auténticas, de forma
gue los productos entran por un valor menor del real y se venden a precios
mas elevados. El sistema de precios minimos internacionales no ha
funcionado para controlar este contrabando técnico, ya que son sumamente
inconstantes y se ven sometidos a continuos cambios. Los sobornos en las
aduanas son una practica usual que tanto benefician al contrabandista como
perjudican al importador legal, ya que muchas veces se ve obligado a pagar

para agilizar los tramites burocraticos.

Un segundo problema es la evolucion del tipo de cambio del peso
colombiano frente al délar USA. La inflacion media anual desde principios de
la década ha sido de alrededor de un 20% anual, mientras que la
devaluacion ha estado en torno a un 4 o 5%. Por este motivo se han
dificultado las exportaciones a paises con economias mas estables e

inflaciones mas controladas.

Un tercer problema es la elevada tasa de interés, que por un lado ha elevado
los costes de los créditos que necesitan las empresas para renovar
maquinaria, importar materia prima o pagos a proveedores en general, y por
el otro, ha ocasionado una contraccién de la demanda como consecuencia

de la recesion que ha provocado en la actividad econdémica.

Otros problemas internos vienen en muchas ocasiones derivados de la
situacion econdmica nacional y de la legislacion que afecta al sector:
maquinaria obsoleta o poco competitiva que no se puede renovar por falta de
capital, plantilla excesiva que no se puede reducir rapidamente por los
problemas legislativos y la dificultad en las exportaciones, debido a la falta de
competitividad derivada de la situacion de las economias vecinas. Ecuador,

Venezuela y otros paises han venido sufriendo fuertes devaluaciones de sus
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monedas que han hecho disminuir sus importaciones colombianas y a la vez

aumentar sus exportaciones por precios mas competitivos.

En resumen, las dificultades del sector textil provienen de dos hechos
principalmente: la recesion y los problemas estructurales, de forma que se

ha iniciado una especializacion.

A continuacién, se presenta la situacion actual de las exportaciones del

sector de prendas de vestir, especificamente en el ramo de confecciones:

Durante los siete primeros meses del 2003, las exportaciones presentaron
un crecimiento del 16.55%, con respecto al mismo periodo del 2002,
pasando de US$ 320 millones a US$ 373 millones. Este incremento
demuestra el buen momento por el que pasa la actividad exportadora del
pais, en especial si se tiene en cuenta la situacion de Venezuela, uno de los

principales socios comerciales (Véase Figura 2).

Figura 2. Exportaciones del sector prendas de vestir.
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Fuente: http/wwww.camaradirecta.com.

Como se habia proyectado, las exportaciones de confecciones a Estados

Unidos presentarian un crecimiento importante con la aprobacion del
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ATPDEA. Estados Unidos es el principal responsable del incremento,
contribuyendo con un 64% de las mismas, aumentado las exportaciones en
US$95 millones en confecciones a este destino. Siendo este mercado el
primer importador mundial de confecciones, Colombia mantiene una baja
participacion que alcanza el 0.3% y que se ve principalmente representado

en operaciones de maquila y paguete completo.

En cuando a las exportaciones por partida arancelaria en Colombia, para el
sector Proexport Textiles y Confecciones, subsector Confecciones, posicion
arancelaria 6111200000, prendas y complementos (accesorios), de vestir, de
punto, para bebés, de algodon, actualmente se observa la siguiente situacion

(Véase Cuadro 2):

Cuadro 2. Exportaciones totales del producto.

2003
2000 2001 2002 Enero - Diciembre

Peso FOB Peso FOB Peso FOB Peso FOB
Neto Kg (US$) Neto Kg (US$) Neto Kg (US$) Neto Kg (US$)

478.160 |8.313.893 |283.370 |7.103.891 |251.373 |6.180.051 |189.436 |4.483.706

Fuente: Departamento Administrativo Nacional de Estadistica — DANE - Calculos
Proexport. Colombia, Abril de 2004.

Especificamente en el departamento de Santander, la situacion actual del

sector de las confecciones es la siguiente:

Las cifras de las exportaciones son contundentes, genera un importante
volumen de mano de obra, que a su vez, al generar trabajo mejora la calidad
de vida de los santandereanos. Es el segundo sector con mayor impacto en

las ventas hacia el exterior del departamento.

La participacion del sector de las confecciones en exportaciones fue del

77.7% en la linea infantil especialmente hacia Estados Unidos. Las ventas
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hacia Estados Unidos repuntaron y el crecimiento del sector de confecciones
fue del 27.2%, catalogada como la segunda actividad exportadora después
del oro. La ciudad de Bucaramanga es el principal centro productor de ropa
infantil (nifias, nifios y bebés) caracterizado por lo bordados hechos a mano
(Véase Cuadro 3).

Cuadro 3. Exportaciones del producto en Santander.

FOB (US$) 1998 1999 2000 2001 2002 2003

Sector confecciones 8.644,3 9.533,6| 12.495,5| 15.913,3 | 15.858,6 | 18.707,2

Fuente: DIAN — Siex. Colombia, 2.004.

1.2.3 Tendencias futuras. El futuro del sector textil no esta muy definido,
dado que las dificultades por las que esta atravesando son consecuencia en
gran medida de la situacion de la economia en general. EIl Ministerio de
Comercio, Industria y Turismo ha iniciado una campafia cuyo lema es
"dupliquemos las exportaciones", pero el sector textil no lo tiene muy facil por
todo lo mencionado anteriormente. No obstante, se estan fijando objetivos y

entre ellos esta la especializacion.

Muchos sectores de la economia colombiana aun arrastran los vicios de un
mercado cerrado, como era exportar por oportunismo (jugaban con los tipos
de cambio, exportaban una linea de producto por suerte, pero sin estudios y
seguimientos previos ni posteriores, se fijaban como objetivo soélo la
demanda nacional que les resultaba suficiente para seguir adelante, etc.).
Aln producen lo que pide el mercado, sin tener en cuenta parametros de
eficiencia o ineficiencia, cantidades, calidades. Esta especializacion supone
una reduccion gradual del nimero de referencias o gama de productos de las
empresas. Algunas de ellas han disminuido su variedad en mas del 50% y se
intenta concientizar a los empresarios, que las exportaciones jugaran un

papel fundamental en el futuro de sus firmas.
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Indiscutiblemente la calidad de las prendas colombianas es excelente, lo cual
favorece frente a la industria del Caribe, pero las compaiias de ropa
americanas no solo ven calidad y aunque es un componente esencial en el
producto, los costos estan por encima de todo, es decir, son lo prioritario y es
alli donde Colombia lleva las de perder, pues con una infraestructura de
transporte pobre, sumado a los problemas internos y exclusién de acuerdos
internacionales, el panorama final no es muy alentador; para que la industria
pueda superar esta situacién es necesario que los gremios y el gobierno
intensifiquen la tarea de lobby en Washington, asi como incentivar a la
industria americana textil a hacer lobby, ahora tan solo queda esperar y

volver alin mas eficiente la industria nacional.
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2. ESTUDIO DEL MERCADO OBJETIVO

El estudio del mercado objetivo implica investigar los mercados potenciales
para el producto bandera de la empresa Miguel Mejia y Cia. Ltda.: esquimal

bordado para bebé; asi como, sus condiciones y exigencias.

Para tal fin, se tienen en cuenta las oportunidades que ofrece el mercado

objetivo haciendo un analisis sobre:

Informacion general.

Situacién econdémica.

Afinidad cultural.

Paises competidores.

Destino actual de las exportaciones.
Balanza comercial bilateral.
Preferencias arancelarias.

Disponibilidad de transporte.

Esta informacion se encuentra en el portal de Proexport - Sistema

Inteligencia de Mercados — Médulo — Informacién de Paises.

2.1 CARACTERISTICAS Y ATRIBUTOS DEL PRODUCTO ELEGIDO

2.1.1 Disefno. El disefio del esquimal bordado para bebé, hace del producto

una prenda fresca, en bases donde predomina el algodén e hilo de seda, en
diferentes tonos, unicolores y estampados, con apariencia impecable (Véase

Figura 3).
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Figura 3. Esquimal bordado para bebé.

Fuente: Miguel Mejia y Cia. Ltda. Bucaramanga, 2.004.

El esquimal bordado para bebé es una prenda elaborada 100% en algoddn,

hilo seda duraset, nimero tres e hilaza cruda de dos cabos.

La prenda lleva cuello en etamina organdi y boton ojo de pez numero 15,
adornado con un bordado a mano, hecho con hilo madeja anchor, rosado 23,
celeste 159, amarillo 293, beige 387 y perlas numero cero. El bordado es un

rococo en “V”.

Adicionalmente, cuenta con pantalon de ajuste en caucho. Adornado cn

corbatas en cinta de raso, niumero tres y nimero siete.

Esta referencia se hace en color rosado, en amarillo y seda duraset blanca.

Cada esquimal bordado para bebé lleva adheridas con hilo de coser, la
marquilla 'y el cuello.

2.1.2 Registro de marca. A nivel nacional la empresa emplea la marca
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“Hilitos”; mientras que a nivel internacional, puede vender el producto con su
marca nacional o utilizar la marca de sus clientes. La marca se encuentra en
todos los elementos que comprenden la papeleria, publicidad de la empresa
e identificacion de sus productos.

El manejo de la marca es un atributo diferenciador de Miguel Mejia y Cia.
Ltda., que hace que sus clientes la prefieran frente a las demas del mercado;
ya que, ofrece flexibilidad en el manejo de la misma. Sin embargo, el hecho
de que la empresa venda de esta manera limita la divulgacion de su
existencia en el mercado internacional, pues el consumidor final no reconoce
como proveedor a la empresa; en tal sentido, seria conveniente que la
empresa gestionara la forma de que su cliente fuera visto como intermediario

y no como productor.

2.1.3 Empaque. La empresa emplea un empaque primario y uno
secundario; mientras el empaque primario es igual para clientes nacionales o

extranjeros, el empaque secundario varia.

El empaque primario se realiza colgando el esquimal bordado para bebé

totalmente terminado, en un gancho formaleta blanco (forma).

Para despachos nacionales, el empaque secundario se hace en cajas de

carton, que se amarran con zunchos y se diligencia el rétulo sin marcar.

Para despachos internacionales, el empaque secundario se hace en cajas de
carton de medidas estandar (70cm X 50cm X 50cm), que son cubiertas con
tela plastica y se sellan los orillos con cinta; la tela plastica se marca con el

respectivo destino.
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El empaque, tanto primario como secundario, es adecuado para la
preservacion del producto desde la empresa hasta el cliente. No obstante,
con el fin de brindar una mejor presentacion de la empresa y como
mecanismo de publicidad, seria de gran utilidad emplear cajas de cartén

impresas con la imagen corporativa de Miguel Mejia y Cia. Ltda.

2.2 MERCADOS POTENCIALES

Con el fin de seleccionar el pais destino mas apropiado, se estudian los
mercados potenciales de tres paises importantes para la economia de
Colombia, los cuales son: Estados Unidos, Canada y Reino Unido, tomando
como base la informacién de inteligencia de mercados de la pagina web de
Proexport - Colombia.

2.2.1 Estados Unidos. Estados Unidos esta constituido por un Distrito

Federal, Columbia y 50 estados (Véase Figura 4).

Figura 4. Mapa de Estados Unidos.

Fuente: Programa EXPOPYME — PROEXPORT.
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Informacion general del pais.

Capital: Washington.

Poblacion: 292.484.465 habitantes.
Idioma: inglés.

Tipo de gobierno: republica federal.
Presidente: George W. Bush (2000 - 2004).
Religion: 56% protestantes, 28% catdlicos, judios 2%, otros 4%, ninguno
10%.

Moneda: ddlar.

P.I.B.: valor US$ 10.985. 500.000.000.
P.1.B.: per capita US$ 37.559.

Crecimiento de P.I1.B. %: 4.10 %.

Tasa de devaluacion %: 00.00 %.

Deuda externa: O.

Tipo de cambio bilateral: 2.676.93.
Desempleo: 6%.

Inflacion: 1.90%.

Estudio de la oferta y la demanda'. Las ventas hacia Estados
Unidos siguieron repuntando a raiz del crecimiento de 27.2% en las
confecciones, sector que fue de lejos el mas representativo en las
exportaciones hacia ese pais, seguido de menor escala por el calzado con un

aumento frente al afio 2002 del 21.5%.

Finalmente, el sector de las confecciones catalogado como la segunda

actividad exportadora del departamento, mostré6 en su consolidado total un

! PORTAFOLIO. Confecciones, un mundo de oportunidades. Marzo de 2004.
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comportamiento favorable, gracias al repunte en las ventas hacia los Estados

Unidos.

Estados Unidos es el primer pais consumidor mundial de prendas de vestir.
Se estima que mas del 82% de las confecciones que se comercializan, son

importadas de terceros paises.

El aumento en la poblacion entre los 35 y los 54 afios, la creciente
participacion de la mujer en las decisiones de compra y la mayor demanda
de ropa especializada ha creado nuevos segmentos de mercado y se ha

convertido en una oportunidad para la exportacién de prendas.

Las mayores oportunidades que ofrece ese mercado para las prendas de
vestir colombianas estan en los productos terminados, tejido de punto, ropa

infantil.

El mercado de Estados Unidos esta dividido en diferentes y marcadas
regiones en la demanda de confecciones. La venta de ropa se concentra en
su gran mayoria en los denominados “malls” que operan en las diferentes
ciudades del pais y se caracterizan por organizar eventos previos a cada
temporada, basicamente se guian por las estaciones donde todos los

compradores, pequefios y grandes se abastecen.
Muchas firmas incluso mantienen sus salas de exhibicion para hacer ventas
al por mayor durante todo el afio independientemente de si la estacién es

verano, otofio, invierno o primavera.

En Estados Unidos hay 16 grandes compradores y distribuidores de

confecciones que manejan el 76.6% del mercado de prendas.
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Balanza comercial de Estados Unidos. A continuacion, se presenta

la balanza comercial de Estados Unidos (Véase Cuadro 4).

Cuadro 4. Balanza comercial de Estados Unidos.

Comercio exterior 2001 US$ 2002 US$ 2003 US$
Exportaciones 998.022.000.000 972.995.000.000 1.018.572.000.000
Importaciones 1.356.312.000.000| 1.408.211.000.000 1.507.949.000.000
Balanza comercial -358.290.000.000 -435.516.000.000 -489.377.000.000

Fuente: DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO NACIONAL DE ESTADISTICA DANE -
CALCULOS PROEXPORT — COLOMBIA. Bogota, 2.004.

Pese a que en enero del afio 2004 las compras de productos extranjeros
fueron menores que las del afio 2003, un hecho destacable es que en el
primer mes del presente afio Colombia registr6 una balanza comercial
positiva, es decir que fueron mayores las exportaciones que las

importaciones, hecho que no se habia visto en el mismo mes del afio 2003.

Las importaciones en enero fueron de US$1.118 millones cuando en enero
del afio 2003 habian sido de US$1.147 millones, es decir que bajaron 1,2%.

La balanza comercial en el primer mes del afio registrO un comportamiento
positivo de US$47,7 millones, como resultado de unas exportaciones por

US$1.164 millones y unas importaciones de US$1.188 millones.
El 48,1% de las mercancias compradas fueron materias primas y productos
intermedios, entre ellos combustibles, materias primas y productos para el

agro, y para la industria.

Las importaciones de bienes de capital y materiales de construccion

disminuyeron 21,8% en enero.

Principales socios comerciales. A continuacion, se observan los

principales proveedores de importaciones en el afio 2003 (Véase Cuadro 5):
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Cuadro 5. Principales proveedores de las importaciones de Estados Unidos

en el afo 2003.

Pais Participacion %
Canada 14.87%
China Republica Popular 10.11%
México 9.16%
Japon 7.83%
Alemania 4.51%
Reino Unido 2.83%
Corea del Sur 2.45%
Taiwan 2.10%
Francia 1.94%
Irlanda 1.71%
Colombia 0.42%
Otros paises 42.08%

Total 100.00%

Fuente: WORLD TRADE ATLAS. Tomado el 20/02/04.

A continuacién, se presentan

los principales paises destino de las

exportaciones en el afio 2003 (Véase Cuadro 6):

Cuadro 6. Principales paises destino de las exportaciones de Estados

Unidos en el afio 2003.

Pais Participacion %
Canada 16.64%
México 9.57%
Japon 5.11%
Reino Unido 3.33%
Alemania 2.83%
China Republica Popular 2.79%
Corea del Sur 2.37%
Holanda 2.03%
Taiwan 1.72%
Francia 1.68%
Colombia 0.37%
Otros paises 51.57%

Total 100.00%

Fuente: WORLD TRADE ATLAS. Tomado el 20/02/04.
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Balanza comercial bilateral. A continuacion, se presenta la balanza

comercial bilateral (Véase Cuadro 7):

Cuadro 7. Balanza comercial bilateral Estados Unidos - Colombia.

Intercambio bilateral 2001 (US$9) 2002 (US9) 2003 (US9)

Exportaciones totales FOB

colombianas a Estados 5.255.028.151| 5.159.671.082| 5.758.230.190
Unidos
Exportaciones 3.290.900.763| 3.317.486.838

Tradicionales 3.430.589.401

Exportaciones no

. 1.824.438.750| 1.868.770.319| 2.440.743.752
Tradicionales

Importaciones CIF

colombianas desde 4.413.898.519| 4.020.070.099| 4.081.182.268
Estados Unidos
Balanza Bilateral 841.129.632| 1.139.600.983| 1.677.047.922

Fuente: CALCULOS PROEXPORT BASADOS EN DATOS DE EXPORTACIONES E
IMPORTACIONES. Tomado el 20/02/04.

Como se puede observar, hubo un aumento en las exportaciones
tradicionales en el afilo 2003 respecto al afio 2002, lo mismo se puede ver en
las exportaciones no tradicionales, las cuales han tenido un aumento
favorable desde el afio 2001. Es asi como la balanza comercial ha sido muy
favorable para el pais, ya que las exportaciones han sido mayores que las

importaciones.

Acceso al mercado de Estados Unidos. Se analizan los diferentes
acuerdos comerciales en los que participa Estados Unidos y los diferentes
esquemas preferenciales que otorga, con énfasis en los que beneficia a

Colombia:
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Acuerdos comerciales® entre éstos se encuentran la Ley de Preferencias
Arancelarias y de Erradicacion de Drogas ATPDEA, el Sistema Generalizado

de Preferencias de los Estados Unidos (SGP), la Iniciativa de la cuenca del
Caribe (CBI) y la Ley de Comercio y Desarrollo del 2000.

Aranceles y otros impuestos: toda mercancia que ingresa a los Estados
Unidos esté sujeta a arancel; la tarifa promedio es del 6% sobre el valor total

de la mercancia.

Regulaciones y normas: como cuotas, regulaciones a la importacion de

algunos productos y normas técnicas.

Etiquetado®: cualquier producto destinado a la comercializacién dentro del

territorio norteamericano, debe llevar las etiquetas en inglés.

Perfil de transporte desde Colombia hacia Estados Unidos: las
alternativas existentes desde Colombia hacia Estados Unidos, segun el
medio a utilizar, las rutas, frecuencias, tiempos de transito y diferentes

prestatarios son transporte aéreo y transporte maritimo.

2.2.2 Canada. Canada estd distribuido politicamente en diez provincias y
tres territorios: Ontario, Québec, British Columbia, Alberta, Manitoba,
Saskatchewan, Nova Scotia, New Brunswick. Newfoundland, Prince Edward
Island y los territorios de Northwest, Yukon y Nunavut, éste ultimo creado en
abril de 1999 (Véase Figurab).

> DEPARTAMENTO DE ADUANA EE.UU., MINISTERIO DE COMERCIO EXTERIOR DE
COLOMBIA — MINCOMERCIO. Bogota, 2.004.

¥ CAMARA DE COMERCIO DE BUCARAMANGA. Manual de importadores de los Estados
Unidos. Tercera edicion. Tomado el 07/04/03.
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Figura 5. Mapa de Canada.

Fuente: Programa EXPOPYME — PROEXPORT.

Informacion general del pais.

Capital: Ottawa.

Poblacion: 31.448.767 habitantes.

Idioma: francés — inglés.

Tipo de gobierno: gobierno federal, liberal - primer ministro.
Religion: catdlicos 42%, protestantes 40%, otros 18%.
Moneda: dolar canadiense.

P.I.B.: valor US$877.768.571.429.

P. . B.: per capita US$ 1.70%.

Tasa de devaluacion: -16.377.

Deuda externa: O.

Desempleo: 7.60%.

Tasa de interés: 0%.

Inflacion: 2.20%.
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Balanza comercial. A continuacién, se presenta la balanza comercial

de Canada (Véase Cuadro 8):

Cuadro 8. Balanza comercial de Canada.

Comercio exterior 2001 US$ 2002 US$ 2003 US$
Exportaciones 267.698.495.707 252.434.139.042 272.054.345.255
Importaciones 226.368.842.404 222.106.956.633 239.509.390.075
Balanza comercial 41.329.653.303 30.327.182.409 32.544.955.180

Fuente: DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO NACIONAL DE ESTADISTICA DANE -
CALCULOS PROEXPORT — COLOMBIA. Abril 2004.

Se puede ver gque durante los afios 2001, 2002, 2003, la balanza comercial
con Canada fue positiva; es decir, que Colombia exporté mas hacia este pais

y las importaciones fueron menores.

Principales socios comerciales. A continuacion, se muestran los
principales proveedores de las importaciones del afio 2003 (Véase Cuadro
9):

Cuadro 9. Principales proveedores de las importaciones de Canada en el afio
2003.

Pais Participacion %
Estados Unidos 60.59%
China Republica Popular 5.57%
Japon 4.12%
México 3.64%
Reino Unido 2.70%
Alemania 2.58%
Corea del Sur 1.53%
Francia 1.49%
Italia 1.38%
Noruega 1.28%
Colombia 0.11%
Otros paises 15.00%
Total 100.00%

Fuente: WORLD TRADE ATLAS. Tomado el 20/04/04.
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A continuacién, se presentan los principales paises destino de las

exportaciones del afio 2003 (Véase Cuadro 10):

Cuadro 10. Principales paises destino de las exportaciones de Canada en el
afio 2003.

Pais Participacion %
Estados Unidos 2.12%
Japén 1.52%
China Republica Popular 1.52%
Reino Unido 0.74%
Alemania 0.58%
Meéxico 0.57%
Francia 0.50%
Corea del Sur 0.47%
Bélgica 0.45%
Italia 0.08%
Colombia 5.69%
Otros paises Francia 86.06%
Total 100.00%

Fuente: WORLD TRADE ATLAS. Tomado el 20/04/04.

Balanza comercial bilateral. A continuacion, se presenta la balanza

comercial de Canadéa (Véase Cuadro 11):

Cuadro 11. Balanza comercial bilateralde Canada.

Intercambio bilateral 2001 US$ 2002 US$ 2003 US$

Exportaciones totales FOB
colombianas a Canada 142.503.003 | 164.181.001 | 176.344.718
Exportaciones
Tradicionales 105.541.015 | 119.271.026 | 111.148.047
Exportaciones no 36.961.988 44.909.975 65.196.671
Tradicionales

Importaciones CIF

colombianas desde Canada 344.223.034 | 274.109.297 | 313.530.429
Balanza Bilateral -201.720.031 [-109.928.296 |-137.185.711

Fuente: CALCULOS PROEXPORT BASADOS EN DATOS DE EXPORTACIONES E
IMPORTACIONES. Tomado el 20/02/04.
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Exportaciones a Canada segun partida arancelaria.  Sector

Proexport: textiles y confecciones, subsector: confecciones, posicion

arancelaria: 6111200000, prendas y complementos de vestir, de punto, para
bebés, de algodon (Véase Cuadro 12):

Cuadro 12. Exportaciones totales del producto a Canada.

2000 US$ 2001 US$ 2002 US$ 2003 US$

174.230 223.674 197.678 193.710
Fuente: DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO NACIONAL DE ESTADISTICA - DANE -
CALCULOS PROEXPORT - COLOMBIA. Bogota, 2.004.

Concentracion regional de exportaciones a Canada en el afio
2002. la concentracion

exportaciones a Canada en el afio 2002 (Véase Cuadro 13):

A continuaciéon, se presenta regional de

Cuadro 13. Concentracion regional de exportaciones a Canada en el afio
2002.

Departamento US$ No. de empresas Participacion
Santander 197.149 7 99.73
Santafé de Bogota 520 1 0.26

Fuente: DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO NACIONAL DE ESTADISTICA - DANE -
CALCULOS PROEXPORT - COLOMBIA. 17/04/04.

Acceso al mercado de Canada. Andlisis de los diferentes acuerdos
comerciales en los que participa Canada y de los diferentes esquemas

preferencias que otorga, con énfasis en los que beneficie Colombia.

Acuerdos comerciales* entre éstos se encuentran: Arancel General
Preferencial (General Preferential Tariff - GPT), Tarifa Preferencial a Paises
Menos Desarrollados (Least Developed Country Tariff - LDCT), Tarifa de

Nacién Mas Favorecida (Most Favored Nation Tariff - MFN).

* SISTEMA DE INFORMACION SOBRE COMERCIO EXTERIOR Y MINCOMERCIO - SICE.
NACIONAL TRADE DATA BANK - NTDB Y CUSTOMS TARIFF 2001. Tomado el 17 - 04 -
04.
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Aranceles y otros impuestos® en cuanto a tarifas, toda mercancia que
entre al Canada debe ser declarada ante la Oficina de Aduanas Canadiense,
la cual se encargara de verificar que las importaciones se lleven a cabo
conforme a la ley. Con respecto al impuesto a las ventas, se impone una

tasa del 7% conocida como el impuesto a los bienes y servicios.

Regulaciones y normas: comprenden las normas generales aduaneras,

las normas ambientales y las cuotas de importacion.

Etiquetado: se exige el etiquetado bilinglie en inglés y francés. También

hay un reglamento para el etiquetado y prendas de vestir.
Empaque®. Varfa de acuerdo al producto.

Perfil de transporte desde Colombia hacia Canada”: el perfil de las
alternativas de transporte existente desde Colombia hacia Canad4, abarca el

transporte aéreo y el transporte maritimo.

2.2.3 Reino Unido. Reino Unido tiene como capital a la ciudad de Londres,
la segunda ciudad del pais es Birmingham; asi mismo, Manchester y
Liverpool son ciudades inglesas, al igual que Sheffield, Leeds, Bristol y
Coventry. Hay que afiadir Glasgow y Edimburgo en Escocia, Cardiff en

Gales y Belfast en Irlanda del Norte (Véase Figura 6).

®> OFICINA COMERCIAL PROEXPORT EN CANADA. Tomada el 17-04-04.

® OESLER, Hoskin & HARCOURT. Manual para la exportacion a Canada. Quinta edicion.

71998. p.40, 44, 49 y 50. Oficina Comercial de Proexport en Canada. Tomado el 17-04-04.
SUBDIRECCION LOGISTICA DE EXPORTACION PROEXPORT- COLOMBIA. Tomado

17-04-04.

34



Figura 6. Mapa de Reino Unido.

[Great Britain|
- ] ]

Fuente: Programa EXPOPYME — PROEXPORT.

Informacion general del pais.

Capital: Londres.

Poblacion: 59.350.364 habitantes.

Idioma: inglés.

Tipo de gobierno: monarquia constitucional - primer ministro Tonny Blair.
Religion: anglicana 68,2%, catdlica romana 22,7%, musulmana 2,5%, otras
6,6%.

Moneda: libra esterlina.

P.I.B.: valor US$ 1.796.907.351.164.

P.I.B.: per capita US$ 30.276.

Crecimiento P.1.B. %: 2.10.

Tasa de devaluacion: -9.62.
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Cambio de la moneda: 0.61 US$.

Deuda externa: US$ 0.

Tipo de cambio bilateral: valor col. $ 4.699,05 por moneda del pais.
Desempleo %: 4.90.

Tasa de interés: 0%.

Inflacién: 1.40.

Exportaciones colombianas totales a Reino Unido. A continuacion,
se muestra las exportaciones colombianas totales a Reino Unido de la
posicion arancelaria 6111200000, prendas y complementos de vestir de

punto, para bebés de algodon (Véase Cuadro 14):

Cuadro 14. Exportaciones colombianas totales a Reino Unido.

2000 US$ 2001 US$ 2002 US$ 2003 US$

243.904 1.411.849 461.632 116.492

Fuente: DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO NACIONAL DE ESTADISTICA DANE -
CALCULOS PROEXPORT COLOMBIA. Abril 2004.

Concentracion regional de exportaciones a Reino Unido en el afio
2002. A continuacion, se presenta la concentracion regional de

exportaciones a Reino Unidos en el afio 2002 (Véase Cuadro 15).

Cuadro 15. Concentracion regional exportaciones a Reino Unido en el afio
2002.

Departamento US$ No. Empresa Participacion
Antioquia 339.670 1 73.58
Santander 68.481 2 14.83
Santafé de Bogota 53.481 3 11.59
Total 461.632 6 100%

Fuente: DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO NACIONAL DE ESTADISTICA DANE -
CALCULOS PROEXPORT — COLOMBIA. Bogota, 2.004.
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Acceso al mercado del Reino Unido. Analisis de los diferentes
acuerdos comerciales en los que participa Reino Unido y de los diferentes

esquemas preferenciales que otorga, con énfasis en los que beneficie
Colombia.

Acuerdos comerciales: Reino Unido otorga condiciones preferenciales de
acceso a un gran numero de paises, con los cuales ha celebrado acuerdos
de cooperacién econémica, comercial, tecnolégica y financiera o por medio
del establecimiento de programas autonomos de cooperacion comercial,
como es el caso de la Asociacion Europea de Libre Comercio (AELC o
EFTA) e Israel y de sus excolonias, con la denominada Convencién de Lomé,
el Sistema Generalizado de Preferencias (SGP) y el Sistema Generalizado
de Preferencias Andino — SGPA, con el cual profundiza las preferencias
arancelarias concedidas dentro del marco del SGP, para los paises
miembros de la CAN y Centroamérica, ademas incluye a Pakistan. Entre los
productos mas favorecidos por el SPG Andino, se destacan los productos

manufacturados como textiles y confecciones, entre otros.

Aranceles y otros impuestos: el Reino Unido no presenta barreras
significativas para la inversion o el comercio o para las transferencias de
capital. Lo que se pudieran considerar barreras tarifarias o no tarifarias al
comercio de bienes proviene mas bien de la implementacién de las directivas
y regulaciones de la Union Europea, que de una accion directa del Gobierno
Britanico. EIl arancel externo comun de la Union Europea se aplica a todas
las importaciones de fuera de la Uniébn y un impuesto nacional de valor
agregado (IVA) del 17.5% se aplica a todas las transacciones comerciales
incluyendo las importaciones. Cuando dicho impuesto se paga por
participantes no comunitarios (de fuera de la UE) en ferias comerciales,
exhibiciones y conferencias, los montos de los mismos pueden ser

recuperados por los agentes locales o contables de las firmas extranjeras
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participantes. El IVA dentro de la Union Europea esté sujeto a un minimo del
15%, pero algunos paises aplican una tasa reducida hasta un minimo del
5%.

Regulaciones y normas: el acceso al mercado del Reino Unido puede
hacerse dificil debido a la rapida proliferacion de reglamentacién en el area
de seguridad, salud, calidad y medio ambiente. La reglamentacion tiene
grandes repercusiones en las posibilidades de venta de los productos de los
paises en desarrollo y paises en transicion. Dentro de éstas
reglamentaciones se encuentran: la marca de la CE, la responsabilidad del
producto, ISO 9000, la reglamentacion relativa al medio ambiente y el

etiquetado de comercio justo.

Etiquetado: con la norma EU Directive 89/395/EEG, se busca armonizar las
regulaciones de etiquetado que son numerosas y varian de producto a
producto. Los productos de consumo deben llevar etiquetas en el idioma del
Reino Unido. La responsabilidad por el marcado y etiquetado de los
productos recae en el importador, que debe informar claramente al
exportador sobre todas las regulaciones a cumplir, y se debe acordar con el
importador o mayorista, todos los detalles de etiquetado, ya que ellos

cuentan con la informacion relacionada a los requerimientos legales.

Todo producto ofrecido para la venta al por menor, debe tener la informacién
sobre origen, peso, dimensiones y composicidn quimica, asi como
adecuadas alertas sobre los peligros, a fin de proteger al consumidor. Si el
producto no puede ser marcado o etiquetado, la informaciéon debe incluirse
en el empaque o el material impreso que acompafie el producto o en la
literatura del mismo. De otra parte, debe tenerse en cuenta que las tallas de
la ropa y el calzado Europeo (continente) y Britanico son marcadas de

manera diferente.
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Empaque: la regulacion en empaque, se basa en la Norma EU directive
94/62/EC, donde se establece las normas de empaque para los diferentes
productos, sin embargo continda la existencia de las regulaciones

nacionales.

Para los exportadores, es muy importante considerar el tipo de transporte
qgue utilizara y ver la normatividad al respecto, donde para el caso de los
contenedores en el Reino Unido, deben y usarse cajas en pallets de 80 x 120
euro pallet / 100 x 120 6 110 x 110 drum pallet.

Perfil de transporte desde Colombia hacia Reino Unido®. Las
exportaciones hacia el Reino Unido cuentan con diferentes alternativas via

aérea y via maritima. Inglaterra, en particular, concentra la mayor parte de

servicios de transporte internacional.

2.3 VENTAJAS Y CARACTERISTICAS DEL PAIS DESTINO

2.3.1 Evaluacion de la situacion econdmica y politica de Estados
Unidos — Los Angeles. Teniendo en cuenta los resultados del estudio de
los mercados potenciales de Estados Unidos, Canada y Reino Unido, se

considera como la mejor opcion Estados Unidos.

Pais: Estados Unidos. El pais destino seleccionado para realizar la
exportacion del esquimal bordado para bebé que produce Miguel Mejia y Cia.

Ltda. es Estados Unidos, cuya capital es la ciudad de Washington.

Pese a que en enero de 2004 las compras de productos extranjeros fueron

menores que las de 2003, un hecho destacable es que en el primer mes del

® SUBDIRECCION LOGISTICA DE EXPORTACION PROEXPORT- COLOMBIA. Tomado
17-04-04.
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presente afio Colombia registré una balanza comercial positiva, es decir que
fueron mayores las exportaciones que las importaciones, hecho que no se
habia visto en el mismo mes de 2003. Las importaciones en enero fueron de
US$1.118 millones cuando en enero de 2003 habian sido de US$1.147

millones, es decir que bajaron 1,2%.

La balanza comercial en el primer mes del afio registré6 un comportamiento
positivo de US$47,7 millones, como resultado de unas exportaciones por
US$1.164 millones y unas importaciones de US$1.188 millones.
El 48,1% de las mercancias compradas fueron materias primas y productos
intermedios, entre ellos combustibles, materias primas y productos para el
agro y para la industria. Las importaciones de bienes de capital y materiales

de construccion disminuyeron 21,8% en enero.

Ciudad: Los Angeles — California. Teniendo en cuenta, que actualmente
Miguel Mejia y Cia. Ltda. exporta a un cliente en la ciudad de Miami, se
pretende posicionar el esquimal bordado para bebé, en la ciudad de Los
Angeles — California; por ser ésta la segunda ciudad populosa en los Estados
Unidos, con una poblacion estimada de aproximadamente 3.8 millones de
habitantes. Es la principal ciudad de una regién metropolitana que limita con
la ciudad de San Buenaventura al norte, la ciudad de San Clemente al sury
la ciudad de San Bernardino al este. La ciudad y su region metropolitana
circundante han continuado experimentando crecimiento en la poblacion y en
diversidad econdémica. Los servicios, el comercio al por mayor y al por menor,
la produccion, el gobierno, las industrias de servicio financiero, el transporte,

las utilidades y la construccién contribuyen perceptiblemente al empleo local.

La ciudad de Los Angeles lleva a cabo mas del 10% de la produccion de la
nacion en articulos diversos tales como equipos para aviones, aluminio,

equipo dental, los juegos y los juguetes, las transmisiones del gas y equipo
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de la distribucién, los misiles dirigidos, los vehiculos de espacio y las
unidades de la propulsion, la ropa de las mujeres. Los puertos de Los
Angeles y Long Beach aprovisionan de combustible a la nacion, por el
comercio con los paises pacificos cercanos. Es hogar de las peliculas,
industrias de la television y de la grabacion, asi como instalaciones culturales
importantes. Con un area internacional en el aeropuerto de Los Angeles, se
facilita la inmigracion extranjera al pais, propiciando que la regién
metropolitana haya alcanzado una nueva diversidad étnica y cultural (Véase
Cuadros 16 y 17).

Cuadro 16. Estadisticas de la poblacion de Los Angeles, Condado de Los

Angeles y Estado de California.

Afos Los Angeles Condado Los Angeles California
1980 2968579 7477421 23782000
1985 3216900 8121000 26113000
1990 3485557 8863052 29758213
1995 3547700 9103900 31617000
1996 3542300 9104700 31837000
1997 3557800 9147100 32207000
1998 3586700 9225800 32657000
1999 3627300 9330100 33140000
2000 3694820 9519338 33871648
2001 3746300 9653900 34385000
2002 3805400 9817400 35000000
2003 3864400 9979600 35591000

Fuente: Censo de los Estados Unidos, para el afio 1980 - 2003.

Cuadro 17. Distribucion de ingresos de la poblacion de Los Angeles,

Condado de Los Angeles y Estado de California a enero de 2003.

) i $50000 —y

$20000-$34999 | $35000-$49999 excedente
Ciudad de Los Angeles 24.1 % 171 % 30.5 %
Condado de Los Angeles 22.8 % 18.4 % 35.2%
Estado de California 21.1% 18.9 % 40.5%

Fuente: Encuesta sobre el compartimiento del poder adquisitivo. 2003.
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El comercio, el transporte y el sector financiero eran los principales sectores
de empleo en Los Angeles en 2002, empleando 19.5% de los trabajadores.
El gobierno, en 15.0%, es el segundo sector mas alto del empleo de Los
Angeles, seguido por el profesional y servicios de negocio, que emplea

14.3% de los trabajadores.

Por otra parte, también es importante conocer los datos del censo 2000, en
cuanto a las estadisticas de la poblacion hispana de Estados Unidos y de Los
Angeles. El aumento del 53 por ciento en el nUmero de personas de origen
mexicano causO el mayor incremento del casi 13 millones de personas
latinas entre 1990 y el 2000, de acuerdo con un analisis publicado por la
Oficina del Censo del Departamento de Comercio. La poblacion mexicana
del pais era de 20.6 millones en el 2000 y constituia el 58% de los 35.3
millones de latinos en la nacion. La cantidad de mexicanos crecio por 7.1
millones durante la década, representando una mayoria del aumento de 12.9
millones en el total de la poblacion latina. Otros 3.4 millones de latinos eran
puertorriquefios, 1.2 millones eran cubanos y 10.0 millones eran de otro
origen hispano. Entre otros latinos en el 2000, 1.7 millones eran
centroamericanos, 1.4 eran sudamericanos, 0.8 millones eran dominicanos y

6.1 millones eran de otro origen hispano.

Mas de las tres cuartas partes de los latinos vivian en el oeste o en el sur.
Los condados con las mayores concentraciones de latinos estaban a lo largo
de la frontera sudoeste de la Nacién. En efecto, entre los 50 mndados de
todo el pais donde los latinos constituian la mayoria del total de la poblacion,
43 estaban localizados en Texas o Nuevo Mexico. Otros puntos destacados
son: California, Texas, Nueva York, Florida, lllinois, Arizona, Nueva Jersey,

Pennsylvania, Florida, Miami, Nuevo Mexico, Nevada, Colorado, Chicago,
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Philadelphia, Houston y San Antonio. En Los Angeles alberga mas de

500.000 latinos. Los mexicanos constituyen la mayoria °.

El Estado de Chicago cuya capital es Sacramento, posee una superficie
58.706 millas?, una poblacion de 33.871.648. Sus ciudades principales son
Los Angeles (3.694.820), San Diego (1.223.400), San Jose (894.943), San
Francisco (776.733), Long Beach (461.522).

En cuanto a la Industria se destacan los articulos electrénicos, tecnologia
aeroespacial, industrias cinematograficas, refinacibn de petréleo,
computadores y elementos digitales de programacion, turismo. En
agricultura, el estado produce \erduras, frutas y nueces, productos lacteos,
ganado, productos de almacigos, uvas, tomates. Con respecto a minerales y

recursos, cuenta con petréleo, gas natural, cemento, arena y ripio, borato.

2.4 ESTUDIO DE LA OFERTA Y DEMANDA DEL PRODUCTO

2.4.1 Perfil de consumidor. El aumento en la poblacion entre los 35 vy los
54 afios, la creciente participacion de la mujer en las decisiones de compra y
la mayor demanda de ropa especializada ha creado nuevos segmentos de
mercado y se ha convertido en una oportunidad para la exportacion de

prendas.

En cuanto a disefios, hs tendencias estan enfocadas hacia trajes de dos
piezas en vez de una sola pieza; es decir, como el esquimal bordado para
bebé que produce Miguel Mejia y Cia. Ltda. Es importante que todo tipo de

prenda dirigida a bebés, ofrezca una variedad de colores y disefios que

° Lista de los comunicados de prensa del Censo 2000. Informes adicionales del Censo 2000
sobre temas como edad, raza, sexo y vivienda.
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atraigan la atencion del cliente. Como es de esperarse, los padres son los

consumidores mas importantes de la ropa para bebé.

2.4.2 Consumo per céapita del mercado. Este mercado se divide en cuatro
temporadas al afio: primavera, verano, de vuelta al colegio yfestividades.
Aproximadamente el 22 % de las ventas anuales se hacen en d primer
trimestre, el 19 % en el segundo trimestre, el 28 % en el tercero y el 31 % en
el cuarto. Las ventas en el primer trimestre dependen especialmente de las
fiestas de pascua, las del segundo trimestre dependen de la temporada de
verano, las del tercer trimestre dependen de la temporada del regreso al
colegio y las del cuarto trimestre dependen de la temporada de las

festividades de fin de afno.

2.4.3 Mercado del pais destino'®. Las ventas de Santander (Colombia)
hacia Estados Unidos siguieron repuntando a raiz del crecimiento de 27.2%
en las confecciones, sector que fue de lejos el mas representativo en las
exportaciones hacia ese pais, seguido de menor escala por el calzado con un
aumento frente al 2002 del 21.5%.

Finalmente, el sector de las confecciones catalogado como la segunda
actividad exportadora del departamento de Santander, mostr6 en su
consolidado total un comportamiento favorable, gracias al repunte en las

ventas hacia los Estados Unidos.

2.4.4 Demanda. El subsector ropa para nifios, se refiere a las prendas de
vestir para niflos hasta los 14 afios. La demanda por ropa para nifios esta

determinada por la poblacién menor de 14 afios y por el ingreso familiar.

1% confecciones, un mundo de oportunidades, Portafolio.com.co. Marzo de 2004.
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En el afio 2000, la poblacion entre los 0 y 14 afios era de 58.7 millones de
acuerdo con el US Census Bureau. Se calcula que la ropa nifios constituye
una industria de US$ 27 billones la cual se espera siga creciendo, teniendo

en cuenta que en Estados Unidos nacen 4 millones de nifios al afio.

Estados Unidos es el primer pais consumidor mundial de prendas de vestir.
Se estima que mas del 82% de las confecciones que se comercializan, son
importadas de terceros paises. Por tal razon, este mercado ofrece
oportunidades para las prendas de vestir colombianas, productos terminados,

ropa infantil.

245 Variables que afectan la demanda. Los factores que tienen en
cuenta los consumidores de ropa para bebé a la hora de comprar son: el
precio, el surtido de la mercancia o variedad de disefios, la calidad, el

reconocimiento de la marca, el servicio al cliente y el ambiente del almacén.

La mayoria de padres estdn comprando menor mercancia de mayor calidad,
en vez de mercancias de baja calidad. Aunque algunas mercancias estan al
alcance de la mayoria de propuestas, hay mercancias muy costosas que

tienen alta demanda dentro de los padres de hoy.

En este orden de ideas, la demanda de ropa para bebé en Estados Unidos

se ve afectada principalmente por las siguientes variables:

Precio. El consumidor de hoy requiere un nivel determinado de
calidad a un precio especifico. Este simple hecho contintia revolucionando
todas las etapas de la cadena de distribucion de la industria, desde
produccion hasta distribucion minorista. Lo anterior hace que para la industria
colombiana sea inevitable explorar alternativas de reduccién de costos e

incremento de productividad y eficiencia. Colombia se conoce en el mercado
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de Estados Unidos como alto en precios y se observa constantemente, como

este elemento constituye el principal obstaculo en la creacion de negocios.

Disefio. Los clientes de Estados Unidos requieren cada vez mas
proveedores que ofrezcan flexibilidad en la manufactura de prendas de vestir.
En este aspecto Colombia presenta gran ventaja frente a paises como
México, donde los confeccionistas se especializan en operaciones simples de
ensamble. Sin embargo, se debe explotar mucho mas destrezas y ventajas
competitivas de los confeccionistas nacionales, en el momento de buscar

negocios con clientes en Estados Unidos.

Calidad. Es indiscutible que el mercado de Estados Unidos es
exigente y requiere productos de buena calidad. Colombia es reconocido
mundialmente por la calidad de su confeccidbn y en consecuencia, esto
representa una ventaja de entrada al mercado. Por esta razon, el
manufacturero colombiano debe atacar nichos de mercado, donde pese mas

la calidad de las prendas que los bajos precios.

2.5 ESTUDIO DE MERCADEO Y DISTRIBUCION

2.5.1 Canales de distribucion. Los canales de distribucion en la industria
de la confeccién de textiles en Estados Unidos, son poco tradicionales,
delimitados de forma confusa algunas veces entre mayorista, minorista e

intermediarios.

En el mercado de prendas de vestir, las unidades, fabricante (en este caso
confeccionista) y mayorista, se fusionan convirtiéndose en una
“confeccionista — duefio de marca”’, en muchas ocasiones las empresas
cubren la totalidad de la cadena, desde la produccion de las prendas hasta

la comercializacion en puntos de venta propios.
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Existen también empresas que cumplen el papel de “duefios o
administradores de marca”, que carecen de puntos de venta y plantas de
produccion administradas por ellos, por regla general contratan su
produccion, su funcion radica en la comercializacion y posicionamiento de
sus prendas y marcas, a través de la venta a almacenes de departamento y
de descuento, esto los convierte en mayoristas, pues venden directamente al

minorista.

Mayoristas. Distribucion mayorista (wholesale). Los mayoristas,
estan conformados por los confeccionistas que venden directamente a los
almacenes y a aquellos confeccionistas que poseen almacenes propios, que
en realidad son la gran mayoria. El mercado mayorista estd compuesto por
confeccionistas locales, importaciones y agentes intermediarios, siendo los
altimos una pequefia porcion del mercado. En el mercado mayorista se
deben tener en cuenta los confeccionistas y “duefios de marca” como los
actores principales y los que venden en gran mayoria a los almacenes o

retailers.

Minoristas. Distribucion minorista fetail). Los minoristas, estaran
compuestos por los almacenes que venden al cliente final. Las modalidades
de distribucién minorista son las siguientes: almacenes de departamento,
almacenes especializados, grandes cadenas, almacenes de descuento,

correo directo, almacenes “off-price”, otros minoristas.
A continuacion, se presentan los datos relacionados con el tamafio de

mercado, penetracion de importaciones y canales de distribucion minorista

por tipo de producto (prendas de vestir para bebés):
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Valor en millones de US$: 7.125.

% de cambio vs 1997: +2.2%.

% de las ventas que es importado: 58.1%.

% de cambio en el volumen importado vs 1997: +10.9%.

Canales de distribucion:

Almacenes de departamento: 10.6%.

Almacenes especializados: 16.7%.

Grandes cadenas: 17.2%.

Almacenes de descuento y off-price (outless): 49.4%.
Correo directo: 1.3%.

Otros: 4.9%.

El negocio de la venta al detal de ropa para nifios es altamente competitivo.
Los principales participantes en el mismo son: Gap Kids, Baby Gap y Old
Navy (cada uno de los cuales es una divisibn de The Gap Inc.); The
Childrens Place, The Gymboree Corporation, entre otras tiendas por
departamento, que venden ropa y accesorios para nifios; asi como, ciertas
tiendas de descuento como Walt-Mart y K-Mart.

25.2 Promocion. Actualmente, la empresa no ha manejado estrategias
agresivas de promocion, los clientes que posee se deben a recomendaciones

de otras empresas o por el directorio telefénico. A la fecha no se ha hecho
mercadeo internacional formalmente.

La empresa no realiza una inversion considerable para promocion y
publicidad, debido a que los almacenes de cadena tienen, clientes de la
empresa, como politica de compra pagar la publicidad en revistas, que son

distribuidas gratuitamente en los eventos organizados por el almacén.
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Por tal razdon, la empresa participa en los eventos que realizan
periodicamente los almacenes de cadena, para la promocion de los
productos para bebé, en tales situaciones la empresa elabora muestrarios
especiales acordes a las especificaciones del almacén, en cuanto a precios y
disefios.

En las temporadas en que las ventas son reducidas, la empresa obsequia a
sus clientes calendarios y relojes, para incentivar el consumo. La empresa
maneja papeleria impresa con la imagen corporativa de la marca “Hilitos”,

aplicada a hojas y sobres membreteados, tarjetas y avisos (Véase Figura 7).

Figura 7. Promocion.
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Fuente: Miguel Mejia y Cia. Ltda. Bucaramanga, 2.004.
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Métodos de promocion. Las publicaciones de la industria
comprenden: revistas, catalogos dirigidos al consumidor final, newsletters y

directorios.

Revistas:

Apparel Industry Magazine. Magazine para la industria de la confeccion,

que incluye temas de administracion, logistica, mercadeo, maquila y recursos

humanos para la industria. Tiene una frecuencia mensual.

Fashion Market Magazine. Magazine para ejecutivos, compradores y
fabricantes de prendas de vestir, con fotografias, columnas mensuales
acerca de la industria, noticias, reportes acerca de las tendencias de la
moda, tecnologia, perfiles de compafias y finanzas. Tiene una frecuencia

mensual.

New York Apparel News. Magazine para el personal involucrado con la
industria, que contiene noticias e informacién acerca de la industria textil y de
confecciones, en especial para mujeres, niflas y nifios. Tiene una frecuencia

de cinco veces al ano.

Catélogos dirigidos a consumidor final:

Delivered in Style. Ropa en general.
Juniper Embroidery. Ropa en general.
Just Jods. Ropa en general.

Poppers by Post. Ropa de nifios.

Stumak Leisure Services Ltd. Ropa en general.
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Newsletters:

Kid News. Dirigido a ejecutivos de la industria y consumidores finales, con
informacion de descuentos en almacenes de la industria. Tiene una

frecuencia bimensual.

Ladies & Girls Wear. Dirigido a ejecutivos de la industria, con un
suplemento de noticias de textiles y confecciones e informacion del mercado

de mujeres y nifias. Tiene una frecuencia mensual.

Mens & Boys Wear. Dirigido a ejecutivos de la industria, con un suplemento
de noticias de textiles y confecciones e informacién del mercado de hombres

y nifos. Tiene una frecuencia mensual.

Directorios:

Buyers Guide Market. Directorio de ropa de nifias, dirigido a ejecutivos de

la industria, con frecuencia anual.
Childrens & Infants Wear Wholesalers & Manufactures. Anuncia
manufactureros y mayoristas de ropa infantil, dirigido a ejecutivos de la

industria, con frecuencia anual.

Childrens Clothing — Retail. Anuncia minoristas de ropa infantil, dirigido a

ejecutivos de la industria, con frecuencia anual.

Clothing Wholesale & Manufactures. Manufactureros y mayoristas,

dirigido a ejecutivos de la industria, con frecuencia anual.
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Directory of Apparel Specialty Stores. Listado de compafias que operan
en almacenes, incluye ropa de mujeres, hombre y nifios, dirigido a ejecutivos

de la industria, con frecuencia anual.

Metro Womens & Childrens. Lista de compradores de ropa para mujeres,

nifias e infantil, dirigido a ejecutivos de la industria, con frecuencia anual.
Nationwide Directory of Womens & Childrens Wear and Fashion. Lista
de almacenes de departamento, especializados y de cadena, dirigido a

ejecutivos de la industria, con frecuencia anual.

Salesman Guide (year) Womens & Childrens and Fashion. Anuncia

compradores de ropa para dama y nifios.

Costos de promocién y publicidad. Las publicaciones implican los

siguientes costos de promocion y publicidad:

En revistas tienen un valor promedio de US$10 por publicacion.

En catédlogos dirigidos al consumidor final tienen un valor promedio de US$5

por catalogo.

En newsletters tienen un valor promedio de US$30 por aviso.

En directorios tienen un valor promedio de US$400 por afio.

Ferias sectoriales. La feria de la industria de la confeccion,

especializada en el negocio de la ropa infantil es el Magic Kids Trade Show

“The Business Of Fashion”, administrada por Magic International, en el 6200
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Canoga Ave. Ste. 303 Woodland Hills CA, 91367. Este Kids se realiza en las

instalaciones del Hotel Hilton de Las Vegas del 12 al 15 de febrero.

Seleccion de medios de comunicacion. Pese a que actualmente la
empresa no considera necesaria la inversiéon en publicidad y promocién, se
considera atractiva la oportunidad de dar a conocer la empresa y sus
productos en la ciudad de Los Angeles; asi como, en otras ciudades de
Estados Unidos, con el fin de difundir su existencia y ofrecer productos con

atributos diferenciadores como el precio, disefios y calidad.

Como una alternativa mas econdmica y efectiva, se propone que inicialmente
se emplee una publicidad de lanzamiento; asi mismo, que se presupueste un
dinero para la publicidad de sostenimiento durante la vida util del proyecto,
gue estara comprendida dentro de los gastos de administracion y ventas.
Ademas, se propone que la empresa envie catalogos a través del correo
electrénico, via internet, debido a que esta modalidad ofrece la posibilidad de
mostrar con imagenes, texto, sonidos y movimientos, las caracteristicas del
producto; ademas, el e-commerce es una de las tendencias que imperan en

el mercado actualmente.

2.6 PREFERENCIAS ARANCELARIAS DEL PRODUCTO

2.6.1 Barreras y exigencias de entrada. Con el fin de conocer las
preferencias arancelarias de la exportacion del esquimal bordado para bebé
desde Bucaramanga (Colombia) a Los Angeles (Estados Unidos), se tienen
en cuenta los diferentes acuerdos comerciales en los que participa Estados
Unidos y los diferentes esquemas preferenciales que otorga, con énfasis en

los que beneficie a Colombia'*:

1 Departamento de Aduana EE.UU., Ministerio de Comercio Exterior de Colombia —

Mincomercio.
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Ley de Preferencias Arancelarias y de Erradicacion de Drogas -
ATPDEA.

Sistema Generalizado de Referencias de los Estados Unidos - SGP.

Iniciativa de la Cuenca del Caribe - CBI.

Ley de Comercio y Desarrollo del 2000.

2.7 EVALUACION DE NORMAS, TRAMITES Y REQUISITOS DE
IMPORTACION

2.7.1 Normas y estandares de calidad. Las normas y estandares de

calidad que aplican como requisitos de importacion son:

Cuotas.
Regulaciones a la importacién de algunos productos.

Normas técnicas.

El comercio de confecciones esta regulado en el contexto internacional, a

través de acuerdos de caracter multilateral y nacional.

2.7.2 Empaque y etiquetado®®. El etiquetado de las confecciones se
maneja en el marco del Textile & Wool Acts, donde se fijan los tres
requerimientos basicos que en cuanto a etiquetado existen en Estados
Unidos: contenido de fibra, pais de origen e identidad del manufacturero o

intermediario.

2 FEDERAL TRADE COMMISSION. Textile and RN information. Treading your way

through the labeling requirements under the testile and wood acts.
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El contenido de fibra debe mostrar el tipo de fibra y porcentaje de dicha fibra,
segun el peso, en orden descendente segun predominancia. Se debe
reportar el nombre del pais donde fueron manufacturados “Made in
Colombia” (productos hechos totalmente en Colombia con componentes
colombianos). Se debe identificar el nombre de la empresa productora o el
namero de identificacion registrado del manufacturero, importador u otra
firma que mercadee, distribuya o manipule el producto; si se utiliza el nombre
de la empresa, debe ser el nombre bajo el cual realiza los negocios y no el

nombre del establecimiento de comercio o la marca comercial.

Cualquier producto destinado a la comercializacion dentro del territorio

norteamericano, debe llevar las etiquetas en inglés.

2.7.3 Impuestos y otras tasas en los principales destinos. Toda
mercancia que ingresa a los Estados Unidos esta sujeta a arancel, la tarifa

promedio es del 6% sobre el valor total de la mercancia.

2.7.4 Transporte. EIl perfil de transporte desde Colombia hacia Estados
Unidos ofrece varias alternativas, segun el medio a utilizar, las rutas,
frecuencias, tiempos de transito y diferentes prestatarios del servicio:

transporte aéreo y transporte maritimo.

Los Angeles, situado en la Costa Oeste, cuenta 29 instalaciones entre estas
27 terminales principales de carga, incluyendo localidades para manejo de
vehiculos, contenedores, productos de carga seca Yy liquida, al igual que
carga refrigerada. A su vez el terminal puede albergar cargueros de hasta
250.000 toneladas de peso muerto, otra de las facilidades con que cuenta es
el acceso ferroviario para la entrega de mercancia. De esta forma el Puerto
de Los Angeles se encuentra en el puesto 14 del ranking portuario

Estadounidense. Es considerado el complejo portuario de la Costa Oeste,

55



primordialmente por encontrarse muy cerca al mercado de consumidores de
aproximadamente 16 millones de personas que hace el 30% de la poblacion
total de California, el 50% de la carga que ingresa al puerto de los Angeles,

esta destinada para el consumo local.

2.8 RED DE APOYO OFICIAL®3

A continuacion, se resumen y sefalan los mecanismos que el Gobierno ha
establecido para motivar a los empresarios colombianos a ubicar sus

productos en el exterior.

2.8.1 Proexport — promotor de exportaciones. Proexport — Colombia
promueve las exportaciones, ofreciendo apoyo y asesoria integral en las
actividades de mercadeo internacional, para el disefio y ejecucion de un plan
exportador. Con el fin de mejorar la competitividad y penetracion de los
productos colombianos en mercados internacionales, ofrece los siguientes

sServicios:

Servicios de informacion. A través del Centro de Informacion y
Servicios de Comercio Exterior CISCE y la pagina institucional

WWW.proexport.com.co.

Servicios de asesoramiento. Por medio de asesoria en logistica de
exportacion, mecanismo de compensacion al transporte, planes
exportadores, proyectos especiales, Expopyme y el programa de

aseguramiento de la calidad.

3 PERILLA Gutiérrez, Rogelio. Manual para importadores y exportadores. Camara de
Comercio. Quinta edicion. Bucaramanga.
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Programa nacional de productividad y competitividad. Con las
siguientes lineas de apoyo: crédito con incentivos a la innovacion
tecnolégica y a la colectividad, cofinanciacibn para proyectos de
fortalecimientos de la gestidn, creacion o fortalecimiento de capacidades de
aseguramiento y certificacién de calidad, proyectos de fortalecimiento de la
capacidad tecnoldgica, sistemas de informacion para proyectos de gestién
gerencial, innovacion y desarrollo tecnolégico; asi como, proyectos de

capacitacion en nuevas tecnologias.

Oficinas comerciales. Comprende una red de oficinas en el
extranjero que permiten identificar compradores y proveedores, elaborar
agendas comerciales, apoyar en la organizacién de eventos, ferias, ruedas
de negocios, show rooms, degustaciones, entre otros, identificar
oportunidades de mercado para productos colombianos y en general, facilitar
el comercio entre paises por el conocimiento del mercado y las

normatividades que los rigen.

2.8.2 Recursos financieros. Consiste en el ofrecimiento de servicios
financieros que satisfagan oportunamente las necesidades del empresario,
con el fin de impulsar el comercio exterior colombiano y en particular, la
expansion sostenida de las exportaciones. Entre ellos se encuentran los

siguientes:

Banco de Comercio Exterior — BANCOLDEX. Actda como banco de
segundo piso, que canaliza recursos en moneda nacional y extranjera, a
través de instituciones financieras que operan en el pais en el exterior,
ofreciendo soluciones financieras a los empresarios para capital de trabajo,
inversion fija, consolidacion de pasivos, leasing, creacion, capitalizacion y
adquisicién de empresas; asi como, crédito comprador, liquidez en délares y

pesos, garantias para Pymes exportadoras, Expopyme, gestion de calidad y
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gestién ambiental, operacion bancaria internacional. Adicionalmente, ofrece

la banca virtual.

Fiducoldex. Unica fiduciaria del sector de comercio exterior, actia
como instrumento facilitador en la busqueda de soluciones, para las
dificultades que enfrentan los empresarios. Cuenta con esquemas fiduciarios
de: insumos, preembarque, apertura de mercados, administracion pagos,
inversion, garantia, mercadeo de capitales (titularizacién) e integral de

proyectos.

Instituto de Fomento Industrial — IFl.  Ofrece servicios de
financiacion al sector privado a través de intermediarios del mercado

cambiario, para creaciéon, fomento y desarrollo empresarial, orientado hacia

los sectores productivos de interés nacional.

Fondo para el Financiamiento del sector Agropecuario -
FINAGRO. Tiene como objetivo principal estimular la transferencia de
tecnologia, fortalecer las e xportaciones y mejorar las condiciones sociales del
sector agropecuario, mediante la canalizacion de capital de trabajo en
proyectos agroindustriales, especialmente en programas agricolas,

pecuarios, forestales y pesqueros.

2.8.3 Segurexpo. Cubre riesgos de mora o no pago por parte del
comprador o cancelacion de un pedido de exportacion en la etapa de
produccion, bajo las siguientes modalidades de riesgo: comercial, politico o

extra natural.

2.8.4 Zonas francas. Areas delimitadas del territorio nacional, a las cuales
se les aplica un régimen especial en materia aduanera, tributaria, cambiaria,

de inversion de capital y de comercio exterior. Su objeto principal es
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promover proyectos industriales de bienes y servicios o de investigacion
tecnoldgica, destinadas primordialmente a mercados externos y de manera

subsidiada a mercados internos.

2.8.5 Zonas EconOmicas Especiales Exportadoras — ZEEE. Con estas
zonas se busca crear condiciones especiales que favorezcan el capital
privado y que estimulen la exportacion de bienes y servicios. Ofrecen las

siguientes ventajas:

Exencion de tributos aduaneros en las importaciones de materias

primas y equipos de empresas exportadoras.

Régimen tributario especial.

Régimen laboral especial.

2.8.6 Certificado de Reembolso Tributario — CERT. Es un titulo emitido al
portador, libremente negociable, que puede utilizarse para el pago de:
impuestos sobre la renta y complementarios, gravamenes arancelarios,
impuestos a las ventas, retencién en la fuente, otros impuestos, tasas y
contribuciones. Actualmente el CERT se encuentra en cero; sin embargo, el
Gobierno esta analizando la posibilidad de implementar la figura del “draw
back”, que consiste en crear un mecanismo de devolucion de impuestos

pagados para generar el bien exportado.

2.8.7 Sociedades de Comercializacion Internacional — Cl. Son
sociedades constituidas en cualquiera de las formas que permite el codigo de
comercio, cuyo objeto principal es efectuar operaciones de comercio exterior
y orientar sus actividades hacia la promocion y comercializacién de productos

colombianos en los mercados externos. Dentro de su objeto, pueden realizar
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importaciones de bienes e insumos para abastecer el mercado interno o para
transformarlos y exportarlos. Las sociedades de comercializacion

internacional poseen las siguientes ventajas:

Beneficio total o parcial del CERT, segun acuerdo entre el proveedor y

al comercializadora.

Beneficio conjunto con el proveedor de las lineas de crédito de

Bancoldex.

Acceso directo o indirecto a los sistemas especiales de importacion —
exportacion (Plan Vallejo).

Exencion del IVA y del impuesto de retencién en la fuente por la

compra de mercancias destinadas a la exportacion.

2.8.8 Usuarios Altamente Exportadores — ALTEX. Este mecanismo
permite al empresario que haya realizado exportaciones superiores a los dos
millones de ddlares (US$2.000.000.00), durante el afio inmediatamente
anterior a la solicitud de ser considerado como tal, gozar de una serie de
beneficios para facilitar sus exportaciones. Adicionalmente, exige que el
valor exportado directamente o a través de una sociedad de comercializacién
internacional, represente por lo menos el treinta por ciento (30%) del valor de

sus ventas totales en el mismo periodo.

2.8.9 Depositos privados para procesamiento industrial. Establecen
para los industriales, la posibilidad de habilitar por la DIAN, como depdsitos
industriales para el almacenamiento de materias primas e insumos que van a
ser sometidos a transformacion, procesamiento o manufactura industrial, por

parte de personas juridicas reconocidas e inscritas como usuarios altamente
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exportadores ALTEX, para declararlos bajo la modalidad de importacion
temporal para procesamiento industrial. Las materias primas podran
permanecer hasta por seis (6) meses para ser procesadas, al cabo de los
cuales deben ser reexportadas como producto diferente o la misma materia
prima; sélo se permite la nacionalizacion para consumo interno, del veinte
por ciento (20%) del total importado en cada embarque.

2.8.10 Programas especiales de exportacion — PEX. Es la operacion
mediante la cual un residente en el exterior compra materias primas,
insumos, material de empaque y envases a un proveedor residente en
Colombia, disponiendo su entrega a otro productor residente en el territorio
aduanero nacional, quien se obliga a elaborar y exportar el bien final
manufacturado a partir de dicha materia prima. Esta operacién se considera

una exportacién definitiva, por lo cual no hay lugar al pago de NVA.

2.8.11 Importacion temporal para perfeccionamiento activo de bienes
de capital. Esta modalidad permite la importaciéon temporal de bienes de
capital, con suspensién de tributos aduaneros, destinados a ser reexportados
después de haber sido sometidos a reparacién o acondicionamiento, en un

plazo no mayor a seis (6) meses.

2.8.12 Importacion temporal en desarrollo de sistemas especiales de
importacion exportacion — Plan Vallejo. El Plan Vallejo constituye el
mayor incentivo para promover las exportaciones, debido a que permite la
importacion de materia prima e insumos, bienes de capital y repuestos con
exenciones totales o parciales de tributos aduaneros, para elaborar

productos de exportacion.
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2.9 ANALISIS DE LA INFORMACION DE LA COMPETENCIA

2.9.1 Competencia interna. En cuanto a la competencia interna; es decir,
las empresas colombianas ubicadas en la ciudad de Bucaramanga, que
también exportan a Estados Unidos, productos similares a los que produce
Miguel Mejia y Cia. Ltda., se identifican como competidores directos las
marcas: Creaciones Nilza, M y H Ltda., Industrias Chicco y Creaciones Melliz
(Véase Cuadro 18).

Cuadro 18. Competencia interna.

Competldor/ Creaciones | M y H Lida. Indu_strlas Melliz
Atributo Nilza Chicco
Calidad E V \ V
Precio N E D D
Servicio al Cliente N N V N
Cubrimiento D \/ \ \
Disefo E E D D
V = Ventaja D = Desventaja E = Equidad N = No relevante

Fuente: Miguel Mejia y Cia Ltda. Bucaramanga, 2.004.

Creaciones Nilza es una empresa altamente competitiva. M y H Ltda. esta
en ventaja en cuanto a calidad y cubrimiento. Uno de los competidores
fuertes es Industrias Chicco, debido a su amplia trayectoria, cubrimiento,
servicio y calidad. Creaciones Melliz esta en ventaja en cuanto a calidad y
cubrimiento.

La identificacién de las fortalezas y o debilidades de Miguel Mejia y Cia. Ltda.
con respecto a sus competidores nacionales, ofrece la posibilidad de mejorar

para competir en igualdad de condiciones y trabajar cada dia por ser mejor.

2.9.2 Competencia externa. En la confeccion infantil en Estados Unidos,

especificamente en la mna oeste se destaca Los Angeles que es el principal
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centro de la nacion en fabricar ropa, dentro del conocido “Fashion District”, se
produce casi toda clase de ropa. En el centro de la ciudad de los Angeles se
encuentra el centro comercial de ropa, de accesorios mas grande de los
Estados Unidos, mas de 1.500 almacenes y 10.000 colecciones. Por otra
parte, San Francisco es la tercera region de produccion de ropa mas grande

de los Estados Unidos. Carson City tiene una gran oferta de ropa para nifios.

La ropa estadounidense para nifios es reconocida por su calidad y disefio,
entre 1999 y 2000, la produccién estadounidense de ropa para nifios
pequefios cayo en -11, 2 % pasando de 151 a 134 millones de unidades, del
mismo modo, se presentd una disminucion en valor -12,9 %, pasando de
US$744,3 a US$648,3 millones. En el afio 2000 la produccion de ropa para

nifos era el 2,5 % de la produccion total de ropa en Estados Unidos.

De acuerdo con el US Census Bureau, en el 2000 las importaciones de ropa
para nifios, frente al consumo aparente local representaron 98,5 %. En 1999,
esta proporcién era de 93,8 %. La participacién de las importaciones en el
consumo aparente local de ropa para nifilos pequefios, es mucho mas alta
que la que se da en los demas segmentos de la industria de la ropa (ropa
hombre y nifio, ropa mujer y nifia). Entre 1999 y 2000, las importaciones de
ropa para nifilos crecieron 28,5 % pasando de 627,5 a 806,7 millones de

unidades.

En cuanto a la competencia de caréacter internacional en Estados Unidos, los
paises que mas se destacan son: China, Corea del Norte, Taiwan y otros
paises del sudeste asiético, los cuales han generado un gran crecimiento de
la oferta mundial y por consiguiente, una disminucién de los precios
internacionales. Para 2001 los principales proveedores de importaciones de
ropa para nifios son: Meéxico con el 19%, China 7%, Honduras 7%,

Republica Dominicana 6%, Hong Kong 5% Yy otros 56%.
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No obstante, a partir de 1998 las importaciones de prendas de vestir en
Estados Unidos superan la produccion local, debido a encarecimiento y la
escasez de mano de obra en el mercado local. Por esta razon, se espera
que la penetracion de las importaciones aumente sustancialmente en los
proximos afios. Esta situacion se traduce en una oportunidad para las
empresas colombianas, que deben aumentar su participacién dentro de las

importaciones de prendas de vestir en este mercado.

2.10 CONCLUSIONES DEL ESTUDIO DE MERCADO Y POSIBILIDADES
DEL PROYECTO

Teniendo en cuenta las oportunidades que ofrecen los mercados potenciales
de Estados Unidos, Canada y Reino Unido; asi como, las caracteristicas y
atributos del esquimal bordado para bebé que produce la empresa Miguel

Mejia y Cia. Ltda., se selecciona como pais destino a Estados Unidos.

Si bien toda la extension de los Estados Unidos puede ser importante como
mercado, el nicho para continuar introduciendo los productos de la empresa
Miguel Mejia y Cia. Ltda., es el mercado de la ciudad de Los Angeles.

Con base en el estudio realizado, el mercado de Los Angeles es sin duda,
uno de los de mayor crecimiento en Estados Unidos y a nivel mundial. Por su
estratégica posicion geografica, ubicada en el centro del continente
americano y el mar Caribe, por la diversidad étnica de su poblacién, aunada
a la importante infraestructura de servicios con que cuenta, particularmente la
de transporte, financiamiento y comunicaciones, han convertido a Los
Angeles en el "centro estratégico de negocios y de distribucion comercial”

mas importante del hemisferio.



Otro factor fundamental es la presencia de poblacion de origen hispano que
radica en Los Angeles, potencial consumidora de articulos colombianos y

principales distribuidores para los mercados de Latinoamérica.
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3. ESTUDIO TECNICO

3.1 TAMANO DEL PROYECTO

3.1.1 Factores que determinan el tamafio del proyecto. Entre los factores

gue determinan el tamafo del proyecto se encuentran los siguientes:

Mercado objetivo. El mercado a satisfacer con este proyecto esta
conformado inicialmente por los mayoristas de Los Angeles; sin embargo, no
se descarta la opcion futura de comercializar el producto hacia otros
mercados europeos, razén por la cual el tamafio de esta poblacion

actualmente limita el tamafio del proyecto.

Recursos econdmicos. Teniendo en cuenta que el proyecto requiere
inicialmente suficiente capital para suplir la necesidad de capital de trabajo,
se considera que la capacidad financiera de la empresa es una limitante para

el tamafo del proyecto.

Infraestructura fisica. Debido a que la empresa ya existe y cuenta
con un espacio, donde ha distribuido sus recursos humanos vy fisicos, la
infraestructura fisica es un factor limitante del tamafio del proyecto, pues se

contara exclusivamente con el &rea y las maquinas (Véase Figura 8).
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Figura 8. Distribucién en planta.
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Fuente: Miguel Mejiay Cia. Ltda. Bucaramanga, 2.004.

Recurso humano. Aunque la empresa lleva a cabo sus actividades
con personal que posee conocimientos, experiencia y habilidades para
desarrollar el proceso productivo, es necesario incrementar la mano de obra
directa, con el fin de poder aumentar la capacidad de la empresa. En este
orden de ideas, la capacidad utilizada actualmente es un factor limitante para

el proyecto.

Politicas de comercio internacional. Partiendo de que en el pais
son cambiantes las politicas gubernamentales, se prevé que los lineamientos

estipulados en el régimen de exportacion colombiana puedan sufrir
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variaciones, convirtiéndose esto en un factor limitante para el tamafio del

proyecto.

3.1.2 Capacidad del proyecto. La capacidad del proyecto es la cantidad de
unidades de esquimal bordado para bebé, que la empresa Miguel Mejia y
Cia. Ltda. puede producir y comercializar a la ciudad de Los Angeles
(Estados Unidos), la cual se establece considerando que la empresa tiene

como politica exportar el 25% de su produccion.

Capacidad total disefiada. La capacidad total disefiada es la maxima
disponible de la empresa y se calcula teniendo en cuenta, que la empresa
trabaja bajo 6rdenes de produccion segun los pedidos de sus clientes. La
planta tiene una capacidad total disefiada de 4.000 unidades mensuales,
laborando al 100% del tiempo disponible.

Capacidad instalada. La capacidad instalada se determina
sustrayendo de la capacidad total disefiada bs tiempos suplementarios por
concepto de fatiga fisica o mental, que equivalen al 30% del tiempo
disponible al dia. La planta tiene una capacidad instalada de 2.800 unidades

mensuales, laborando al 70% del tiempo disponible.

Capacidad utilizada. Actualmente, la empresa cuenta con maquinas
nuevas, recién adquiridas con el propésito de aumentar la capacidad de
produccién y abrir nuevos mercados; razén por la cual, la capacidad utilizada
de la empresa permite atender mayores compromisos de produccion. La
planta tiene una capacidad utlizada de 2.100 unidades mensuales,
laborando al 52,50% del tiempo disponible.

La capacidad utilizada sera la proyecciéon de ventas a Los Angeles, teniendo

en cuenta que para el desarrollo del plan exportador se propone incrementar
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un turno de trabajo, siendo imperativo contratar mano de obra directa, sin
necesidad de incurrir en la compra de maquinas ni ampliar la planta de la

empresa.

3.2 INGENIERIA DEL PROYECTO

3.2.1 Descripcion técnica del proceso. El proceso productivo de esquimal
bordado para bebé, llevado a cabo en Miguel Mejia y Cia. Ltda. se esboza en
un mapa de procesos que comprende el procedimiento de disefio y
desarrollo, proceso de produccion, almacenamiento y despacho (Véase
Anexo A).

A continuacion, se presenta un resumen de las etapas mas representativas

del proceso productivo (Véase Figura 9):

Disefio: la disefiadora presenta un bosquejo de la muestra, los hilos e

insumos que se utilizaran y la puntada a programar.

Escalado: a partir del molde base se envia a un satélite contratado

para que escale las tallas que se requieran.

Programacion de la puntada de la tela: el operador de la maquina

tejedora programa la puntada previamente solicitada por el disefiador.

Elaboracién de la tela y corte: el operador programa la tela, se
hacen los metros necesarios y se plancha, para después cortarla con los
moldes estipulados.

Bordado: este proceso se realiza pasando la pieza a bordar a la

maquina bordadora programable. Al terminar el proceso se envia a
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despeluce (siempre satélites). En el caso de bordados a mano, se envia a

las diferentes bordadoras que también son satélites.
Ensamble: lo realizan las operarias de maquinas luperadora (que une
piezas) y posteriormente se pasa a la maquina plana, filete, o collarin,

dependiendo del disefio.

Hacer ojales y pegar botones: se realiza en las maquinas

especializadas para estas funciones (ojaladora y botonadora)

Control de calidad: se inspecciona el ensamble realizado.

Planchado y empaque: la prenda se plancha a vapor y el empaque lo

realiza etiquetando las referencias y empacandolas ya sea en gancho y

bolsa o en estuche plastico.
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Figura 9. Descripcion técnica del proceso.

Fuente: Miguel Mejiay Cia. Ltda. Bucaramanga, 2.004.
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3.2.2 Control de calidad. EI control de calidad se lleva a cabo con un
procedimiento de control de producto no conforme y un procedimiento

mantenimiento correctivo (Véase Anexo B).

A continuacién se realiza un breve resumen del procedimiento de control de
calidad de materias primas, producto en proceso y producto terminado, que

se lleva a cabo en la empresa:

Materias primas. El jefe de compras realiza una selecciéon adecuada
del proveedor que cumpla con las condiciones necesarias para la elaboracion
de las prendas. Posteriormente, hace una requisicion de las telas de
acuerdo a las especificaciones requeridas en cuanto a composicién, colores,
ancho de las mismas. Con respecto a los hilos, hilazas de tejer e insumos en
general, se hace una requisicion de acuerdo a la composicion, calibre y
colores. Al momento de recibir las materias primas, se revisa y se aprueba si
lo pedido concuerda con lo enviado por el proveedor. Si algin material no se
aprueba, se hace la devolucion con la nota correspondiente. Se procura dar
solucién oportuna a estos inconvenientes para que no se presenten cuellos

de botella en produccion por falta de algun insumo.

Producto en proceso. Las operarias, totalmente comprometidas con
el proceso de aseguramiento de la calidad informan al jefe de produccion
cualquier inconveniente que se presente en el ensamble, en caso de no
encontrar solucion alguna. Generalmente el grupo de ensamble logra
resolver los problemas de calidad que se presenten en el proceso. Si el
inconveniente es de calidad de materias primas, se devuelve para hacer el

respectivo cambio.

72



Producto terminado. Se realiza una inspeccion final cuando el
producto ya se encuentra enganchado, etiquetado y embolsado; o cuando ya

se encuentra empacado en estuche.

Debido a que Miguel Mejia y Cia. Ltda. es una empresa que entré en el
proceso de preparacion para la certificacion de calidad 1ISO 9000, se ve la
preocupacion y el cuidado del manejo de la calidad en todas las etapas del
proceso productivo, desde las materias primas, el proceso y el
almacenamiento temporal hasta su distribucion al cliente. El control de
calidad se convierte en una fortaleza para la empresa, de gran valor para la

competencia en el mercado internacional.

3.2.3 Recursos. La empresa Miguel Mejia y Cia. Ltda. emplea en el
proceso productivo del esquimal bordado para bebé, recurso humano, fisico,

de insumos y logistico.

Recurso humano. El recurso humano que interviene en el proceso
productivo; es decir, la mano de obra directa, esta conformada por
empleados que se encargan de actividades como: tejido, marquilla,
despeluzar, planchar, enganchar, hacer referencia, colocar referencia,
embolsar, pasar cinta, hacer corbata y cuello; y otros como: cerrado,

bordado y bordado a mano.

Recurso fisico. El recurso fisico empleado en el proceso productivo;
es decir, la maquinaria, estad conformada por las maquinas: collarin, plana,
fileteadora, ojaladora, botonadota, maquina 260, crocheta, cortadora vertical,
cortadora de extremos, tejedora manual, bordadora de seis cabezotes,

bordadora y tejedora rectilinea.
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Recurso de insumos. El recurso de insumos utilizado en el proceso
productivo; es decir, las materias primas, esta integrado por: duraset rosado,
hilaza cruda, duraset blanco, seda brillante, auxiliar, hilo coser, elastico, Cinta
tres rosada, boton ojo de pez, marquilla, gancho, tarjeta, bolsa, sujetador,

hilocaucho, cinta siete rosada, etamina organdy e hilo bordar.

La empresa Miguel Mejia y Cia. Ltda. maneja inventarios de materia prima
por medio del software Deltasoft, este programa también maneja el inventario

de producto terminado.

En cuanto al inventario de insumos o materias primas, bs entradas en este
sistema son las facturas de compra, cantidad y costo; que son procesadas
contabilizando todo lo relacionado con contabilidad, retencidén, descuentos,

entre otros; las salidas afectan el kardex (Véase Figura 10).

Figura 10. Inventario de materias primas.

Fuente: Miguel Mejia y Cia. Ltda. Bucaramanga, 2.004.

En cuanto al inventario de producto terminado, la entrada en este sistema es
la mercancia que sale de produccién, identificando las referencias y las
cantidades; que son procesadas sumando a cada referencia; las salidas

afectan el kardex (Véase Figura 11).
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Figura 11. Inventario de producto terminado.

Fuente: Miguel Mejia y Cia. Ltda. Bucaramanga, 2.004.

Recurso logistico. El recurso logistico requerido para llevar a cabo a
produccion y comercializacion del producto, implica acciones antes de
iniciado el proceso productivo; asi como, después de que el producto ha sido
vendido al cliente. En el recurso logistico se incluyen las actividades de

mercadeo y ventas, compras y servicio al cliente (Véase Anexo C).

Adicionalmente, la empresa cuenta con la atencion telefénica de sugerencias
e inquietudes de referencias y pedidos, con el fin de brindar un mejor servicio

al cliente.

3.3 LOGISTICA DE EXPORTACION

3.3.1 Proceso de exportacion. ElI proceso de exportacion se hace
siguiendo la guia de tramites de exportacion suministrada por Proexport
Colombia. En esta guia el proceso inicia con el estudio del mercado y
localizacion de la demanda; y culmina con el reintegro de las divisas (Véase
Cuadro 19).
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Cuadro 19. Guia de exportacion - tramites.

Pasos y tramites

Instituciones involucradas y/o
mayor informacién

1. Estudio de mercado y localizacion de la demanda

MINCOMERCIO, PROEXPORT

2. Registro ante cdmara comercio y obtencion NIT

DIAN, CAMARA DE COMERCIO

3. Inscripcién en el registro nacional de exportadores
RNE (Ley 6/92 - Devolucion del IVA)

MINCOMERCIO

4. Exportador remite factura y el importador abre la
carta de crédito

EXPORTADOR

5. Exportador recibe confirmacion de apertura del
Banco Comercial Colombiano y contrata transporte

MINCOMERCIO, BANCOS

6. Exportador tramita en caso de requerirse registro
sanitario, autorizacién expresa o0 inscripcién ante la
entidad correspondiente

INVIMA, MINCOMERCIO

7. Tramitaciéon del certificado de origen cuando se
requiera

MINCOMERCIO

8. El exportador adquiere y diligencia el documento de
exportacion en la administracion de aduana

MINCOMERCIO, DIAN

9. Solicitud de Vo. Buenos. expedidos por entidades de
control a ciertas exportaciones

MINCOMERCIO, MINERALCO,
MINAMBIENTE, INVIMA, ICA,

INPA)
10. El exportador presenta el DEX ante la direccion de
impuestos y aduanas nacionales DIAN y adjunta DIAN
documento de identidad, documento de transporte,
factura comercial, e inscripciones
11. La DIAN efectla la revision documental y fisica de DIAN

la mercancia y autoriza el despacho de la mercancia

12. La DIAN envia una copia del DEX al
MINCOMERCIO con el objeto de registrar la
exportacion definitiva

DIAN, MINCOMERCIO

13. El exportador recibe el pago de la mercancia a
través de su intermediario financiero

BANCOS

14. El exportador diligencia la declaracion de cambio
correspondiente y efectla la venta de divisas a su
intermediario cambiario. En caso de que la financiacion
sea mayor a 12 meses de la fecha del DEX debe
registrar la operacién en el banco de la republica

MINCOMERCIO,
BANREPUBLICA

15. En la declaracién de cambio el exportador da poder
al intermediario para solicitar el certificado de
reembolso tributario CERT ante el MINCOMERCIO

MINCOMERCIO

16. EI MINCOMERCIO verifica la solicitud y de
encontrarla correcta, liquida el CERT, produce una
resolucién para reconocer dicho incentivo y la remite al
Banco de la Republica.

MINCOMERCIO

17. El Banco de la Republica crea una subcuenta a
favor del exportador a través del intermediario
financiero por donde se reintegraron las divisas
abonandole de esta forma el valor del CERT.

BANREPUBLICA

Fuente: Proexport — Colombia. Bucaramanga, 2.004.

76




3.3.2 Logistica de la exportacion. La logistica de la exportacion
comprende las actividades de: empaque y embalaje, marcado, unitarizacion,

documentacion, manipuleo, almacenamiento, aduana y transporte.

Inicialmente, el cliente hace su pedido via fax; en la empresa Miguel Mejia y
Cia. Ltda. se estudian las condiciones del pedido y se pacta con el cliente la
fecha de entrega. Luego el pedido se pasa a planeacion y programacion de
produccion, donde se comienza a producir el pedido; cuando los pedidos son

grandes, se trabaja también con talleres satélites.

Etiquetado, empaque y embalaje. El empaque y embalaje empleado
actualmente por la empresa se considera adecuado, debido a que cumple
con los requisitos exigidos por Estados Unidos; ademas de proteger el
producto exportado (Véase Figura 12).

Figura 12. Etiquetado, e mpaque y embalaje.

REE | IA‘I:I.A
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Fuente: Miguel Mejia y Cia. Ltda. Bucaramanga, 2.004.

Marcado. El marcado que hace la empresa actualmente contiene
toda la informacion exigida por las normas de exportacion a Estados Unidos,
en él se consignan los datos del remitente y destinatario, tales como:
nombre, razén social, direccion, teléfono, ciudad, pais, nimero de cajay de
unidades, peso bruto y neto (Véase Figura 13).

Figura 13. Marcado.

MIGUEL MEJIA Y CIA LTDA.

Calle 113 No. 22-18/24 AA, 50104 y 2647 Telefax: 6314646 - 636473¢
Tals: 6316334 - 6364359 - Bucaramanga - Colombia

Fuente: Miguel Mejia y Cia. Ltda. Bucaramanga, 2.004.

Unitarizacién. Las labores de unitarizacion, quedan a cargo de la

empresa transportadora contratada por Miguel Mejia y Cia. Ltda.
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Documentacién. La documentacion esta relacionada los documentos
de la empresa y los documentos para la exportacion propiamente dicha

(Véase Anexo D).

Los documentos de la empresa son: escritura publica, registro ante Camara
de Comercio como persona natural o juridica, los tramites ante la Direccion
de Impuestos y Aduanas Nacionales DIAN (Registro Unico Tributario RUT y

el Numero de Identificacion Tributaria NIT).

Los documentos para la exportacién son: factura comercial y cartas de
exportacion para la DIAN, MINCOMERCIO, Policia Aeropuertaria, Aerolinea
y ATPA. La empresa utiliza los servicios de una Sociedad de Intermediacion
Aduanera SIA, debidamente autorizada por la DIAN, para tramitar la
inscripcién en el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo MINCOMERCIO
(Registro Nacional de Exportadores de Bienes y Servicios, el Registro de
Productor Nacional, Oferta Exportable y Solicitud de Determinacion de
Origen - FORMA 010), Relacion de Inscripcion y Determinacién de Origen
(Certificado de Origen - Cdédigo 251, aplica en el marco de la Ley de
Preferencias Arancelarias Andinas - ATPA — otorgada por Estados Unidos y
utiliza la forma “ATPA - FORMA A”), la Declaracién de Exportacion DEX, el
documento de transporte (guia aérea, conocimiento de embarque o carta de

porte) y la lista de empaque.

Aunque esto implique un incremento en el costo del producto, se traduce en
mayor seguridad y disponibilidad de tiempo valioso para el empresario, el
cual puede dedicar a otras labores de administracion, mercadeo y disefio,

aportando atributos diferenciadores al producto terminado.

De acuerdo con la Circular Externa No. 0047, expedida en Bogota D.C., 21

de julio de 2004, el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo
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MINCOMERCIO, informé a los usuarios y funcionarios del ministerio la
supresion de la visa textil; esto implica que todos los textiles y confecciones
exportados a los Estados Unidos por un pais miembro de la Organizacion
Mundial del Comercio OMC, a partir del 1 de enero de 2005 no requeriran

visa textil.

Manipuleo, almacenamiento, aduana y transporte. Las labores de
manipuleo, almacenamiento, aduana y transporte, estan a cargo de la

empresa transportadora contratada por Miguel Mejia 'y Cia. Ltda.

3.4 CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD TECNICA

Desde el punto de vista técnico, la empresa esta preparada para realizar la
exportacion del esquimal bordado para bebé, de Bucaramanga (Colombia)
hacia Los Angeles (Estados Unidos), pues cuenta con la capacidad
disponible para incrementar los niveles de produccién, considerandose como
factor limitante el recurso humano; es decir, la mano de obra directa, que

sera duplicada.

Por otra parte, teniendo en cuenta que la empresa se esta preparando para
trabajar bajo el esquema del sistema general de calidad, en busqueda de la
certificacion 1SO 9000, se vislumbra un ambiente favorable para el proceso
exportador, pues la empresa cuenta con los procesos debidamente descritos;
asi mismo, emplea mecanismos adecuados para el control de la calidad en

las materias primas, proceso y producto terminado.

Otro factor relevante esta relacionado con el enfoque hacia el cliente que ha
adquirido la empresa, debido a que realiza servicio postventa, con el objeto
de solucionar las sugerencias, quejas o reclamos de sus clientes, lo que

provee un mayor nivel de satisfaccion.
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En cuanto a los recursos, se sabe que la empresa cuenta con los recursos
fisico y logistico, adecuados y suficientes para incrementar los niveles de
produccion; no obstante, sera necesario aumentar el recurso humano y de

insumos, para hacer frente a las necesidades de produccion.

En lo que se refiere a la logistica de exportacion, se parte de la premisa de
gue al utilizar los servicios de una Sociedad de Intermediacién Aduanera SIA,
debidamente registrada, se incrementan los costos del producto, pero a la
vez se minimiza el riesgo y se asegura la correcta ejecucion del proceso
exportador, lo que permite brindar una imagen atractiva para el cliente en el

extranjero.
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4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO Y LEGAL

4.1 ANALISIS ORGANIZACIONAL
4.1.1 Estructura organizacional. La estructura organizacional de la
empresa abarca el organigrama, las funciones y procedimientos y las

politicas de personal.

Organigrama. Se considera que la estructura organica de la empresa

requiere los siguientes cambios:

Dependiendo del Gerente deberia aparecer la Secretaria de la empresa.

Los cargos de Revisor Fiscal y Asesor de Sistema podrian estar en linea de
asesoria y staff; es decir, con linea punteada.

En vez de Mensajero deberia contratarse con un empleado de Oficios Varios,

gue llevara a cabo las labores de vigilancia, aseo y mensajeria.

El cargo de Jefe de Produccion se podria fusionar con el de Coordinador (de

produccion, bordado, calidad, terminado y empaque).

El Gerente podria ser el Jefe de Ventas.

Los cargos de Coordinador de Bodega y Almacenista pueden fusionarse en

uno solo.
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En este orden de ideas, la estructura organica de la empresa quedaria de la

siguiente manera (Véase Figura 14):

Figura 14. Organigrama propuesto.

..-..I Fesisor Fizcal I

| Gerente — Jefe de “entas |

[ Secretana |—---‘{ Fsesor Sistema ]
I fraa MMiﬁﬂlaﬁlﬂ i Cantabla J [ Freade Produccidn J I Frea del'k-'hrr!as I
1 1
I Contader ] [ Coordinador de  Produccion | |:I Wendedores |

Auiliar Contable |

Dficios \Varios | Cortador

I Coordinador de Bodega |

Programador

Operanios

Ausiliares

Funciones y procedimientos. Teniendo en cuenta los resultados
obtenidos en el proceso de preparacion para la certificacion de la norma ISO
9000, la empresa posee un formato denominado descripcién y analisis de
cargo (Véase Anexo E).

En dicho formato se identifican los siguientes datos:
El cargo.
Objetivo general del mismo.

Funciones generales y relativas al sistema general de calidad.

Recursos administrativos en el cargo.
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Perfil de cargo, en cuanto a la edad y el sexo, educacidon, experiencia,

capacitacion y/o formacion, habilidades y autoridad para tomar decisiones.

Requerimientos del puesto, con respecto al esfuerzo fisico y mental.
Condiciones de trabajo, tanto ambientales como riesgos de trabajo y

profesionales.

Politicas de personal. La empresa Miguel Mejia y Cia. Ltda. tiene

establecidas las siguientes politicas de personal:

Seleccionar personal calificado para los diferentes cargos dentro de las areas

de la empresa.

Puntualidad en el pago del salario para todos los integrantes de la empresa.

Horario de trabajo: un turno de 7:00 a.m. a 3:00 P.M. y otro turno de 3:00
P.M.allP.M.

Crear un clima de cordialidad y compromiso en cada uno de los empleados.

Comprometer a todos los integrantes con el cumplimiento del manual de
funciones asignado, asi como con la calidad en todas las partes del proceso

productivo.

Adicionalmente, se considera necesario incluir las siguientes politicas de
personal:

Las fuentes de vinculacion utilizadas seran los recomendados, los avisos
clasificados y las bolsas de empleo. No se consideraran los servicios de las

empresas temporales.



Los principales criterios de seleccion del personal son el perfil del cargo, la
experiencia del candidato, las habilidades y destrezas especificas; y otras
como, las relaciones interpersonales, autonomia en toma de decisiones,

alternativas para la solucién de problemas.

4.1.2 Antecedentes del equipo directivo. La empresa Miguel Mejia y Cia.
Ltda. cuenta con una trayectoria en el mercado nacional que data del afio
1.982.

Pese a que su participacion en el mercado internacional, especificamente en
Estados Unidos, no es tan considerable, la empresa cuenta con apacidad
administrativa y no requiere contratar personal especializado en comercio y
mercadeo internacional, porque se poseen conocimientos, experiencias y

habilidades en estas labores.

4.1.3 Cultura organizacional. Los elementos que conforman la cultura

organizacional de la empresa son la mision y la vision.

Mision. “Somos una empresa posicionada a nivel nacional en la

produccion y comercializacion de ropa para bebé, infantil y productos

relacionados con la canastilla, utilizando un alto nivel”.

Se considera necesario reformular la mision de la empresa, con el fin de
enfocarla hacia el mercado de Los Angeles, haciendo énfasis en el plan

exportador del esquimal bordado para bebé, como sigue:
“Miguel Mejia y Cia. Ltda. es una empresa colombiana lider en la produccion

de ropa para bebé, con precios econdmicos, variados disefios y excelente

calidad, que cuenta con talento humano, recursos fisicos, de insumos y
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logisticos de primera, para dar el mejor margen de utlidad a los

intermediarios que distribuyan su producto en el resto del mundo”.

Visién. “En el 2007 seremos una empresa consolidada y afianzada
en la produccion y comercializacibn de ropa para bebé e infantil, con
productos de alta calidad, liderando el mercado nacional y con participacion
en el mercado internacional”.

Se considera necesario reformular la vision de la empresa, con el fin de
enfocarla hacia el mercado de Los Angeles, haciendo énfasis en el plan
exportador del esquimal bordado para bebé, como sigue:

“En el 2.008 Miguel Mejia y Cia. Ltda. sera lider en la exportacion de ropa
para bebé hacia Estados Unidos, diferenciando sus productos en el mercado

internacional, por su economia, variedad y calidad”.

4.2 POLITICAS

De costos. La empresa aplica las siguientes politicas de costos:

Revision trimestral de los gastos presupuestados vs gastos reales.

Programacién semanal de pagos de proveedores.

Mantener informacién contable actualizada.

Lograr acuerdos comerciales con los diferentes proveedores en cuanto a

precios, descuentos y plazos de entrega.
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Calcular el valor del minuto con base en los gastos presupuestados del afio

para el costeo de los productos.

Para determinar los costos de los productos que se elaboran se tiene una
hoja de costos que contiene los siguientes elementos de acuerdo a la

referencia:

La cantidad y el valor de la materia prima unitaria por producto.

Se estima el valor en pesos por minuto trabajado para calcular el costo de la
mano de obra, con base en el presupuesto anual de minutos trabajados, los

gastos de la empresa y los costos indirectos

A lo anterior se le agrega un margen de utilidad, las comisiones de los

vendedores y un porcentaje de descuento por pago de contado.

El precio de productos de exportacion se calcula con base en el costo de la

prenda y la tasa promedio del doélar en el momento de la cotizacion.

Teniendo en cuenta los factores que influyen en la fijacidbn del precio, se

consideran necesarias las siguientes politicas de costos:

Los costos incluiran todos los egresos causados por concepto de produccion,
administracion y ventas.

Se empleara la misma estructura de costos para todos los clientes; es decir,
igual costo para todos los clientes; esta politica se empleara porque es mas
usual, pues la discriminacion puede conllevar a reclamos, frustraciones y

descontentos.
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El costo FOA solo incluye los costos de transporte y seguro a nivel nacional,

hasta el puerto de origen de donde saldra el producto al extranjero.

El costo CIF incluira los costos de transporte y seguro a nivel internacional, el

puerto de destino a donde llegara el producto.

Los costos se incrementaran anualmente, de acuerdo al indice de precios al

consumidor o inflacién en Colombia.

De compras. La empresa no reportd poseer politicas de compras, en

tal sentido se proponen las siguientes:

Las materias primas seran adquiridas a proveedores nacionales, dando
especial preferencia a los de la ciudad de Bucaramanga, como estrategia de

apoyo regional.

En la seleccion de proveedores, se dara preferencia a aquellos que ofrezcan

insumos de excelente calidad a precios econémicos.

Se adquiriran las materias primas a proveedores que ofrezcan

adicionalmente, la entrega del producto a domicilio.
El pago a proveedores se hara manejando una politica de pago de contado y
a crédito; es decir, un 80% de contado al recibir el producto y el restante 20%

a crédito con un plazo de 30 dias.

El inventario de materias primas sera igual al valor requerido de las compras

para 15 dias, teniendo en cuenta que los proveedores son nacionales.
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De exportacién. La empresa no reporté poseer politicas de

exportacion, por esto se proponen las siguientes:

Las ventas se haran a estricto contado; es decir, 100% del valor de la compra

sera pagado a la vista de la carta de crédito.

Los clientes serdn seleccionados, dando especial preferencia a los de

Estados Unidos, como estrategia para ingresar en dicho mercado.

Cada vez que se formalice un negocio internacional, se pedira a cada cliente

un referido, con el fin de ampliar la base de datos de los clientes potenciales.

4.3 ANALISIS LEGAL

La empresa Miguel Mejia y Cia. Ltda. emplea los servicios de una Sociedad
de Intermediacibn Aduanera SIA, que esta debidamente legalizada,

registrada y autorizada.

La SIA tramita toda la documentacion necesaria para llevar a cabo la
exportacion desde Bucaramanga (Colombia) hacia cualquier pais del mundo;
en este caso, especificamente a la ciudad de Los Angeles — California
(Estados Unidos).

Ademas, asesora al exportador frente a mejores posibilidades de transporte,

seguros, incoterms, ente otros.

Esta sociedad esta presente en todo el proceso exportador y vela por el

correcto desarrollo del mismo.
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Entre los documentos que gestiona se encuentran el documento de
embarque, el certificado de origen, la Ista de empaque, el certificacion del

transportador y el DEX.
A nivel legal, la empresa Miguel Mejia y Cia. Ltda. cumple con los requisitos

exigidos por el gobierno, tanto nacional como de Estados Unidos, para

realizar la exportacion — importacion del esquimal bordado para bebé.
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5. ESTUDIO FINANCIERO

5.1 INVERSIONES

5.1.1 Inversion en activos fijos. Teniendo en cuenta que la empresa
Miguel Mejia y Cia. Ltda. posee infraestructura y maquinas suficientes y
adecuadas para llevar a cabo el proceso del esquimal bordado para bebé, no
es necesario hacer una inversibn en activos fijos; es decir, terreno,
construccién y adecuacion, maquinaria y equipo, muebles y enseres, equipo
de oficina ni herramientas. Por tal razon, se trabajard con los activos fijos
gue posee la empresa actualmente, cuyo valor total es de $64.279.759
(Véase Cuadro 20).

Cuadro 20. Activos fijos disponibles.

Activos Valor
Maquinaria y equipo 38.657.012
Flota y equipo de transporte 10.132.499
Equipo de oficina 9.502.345
Equipo de computo y comunicacion 5.987.903
Total 64.279.759

Fuente: Miguel Mejia y Cia. Ltda. Bucaramanga, 2.004.

5.1.2 Inversion diferida. La inversion diferida comprende las erogaciones
de dinero necesarias, antes de levar a cabo la exportacién. Debido a que la
empresa esta legalmente constituida y ya ha realizado exportaciones al pais
destino (Estados Unidos), posee los documentos de la empresa. En tal caso,
la inversion diferida estara constituida por el valor del estudio de factibilidad y
la respectiva publicidad y promocion de lanzamiento, para un valor total de
$4.000.000 (Véase Cuadro 21).
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Cuadro 21. Inversioén diferida.

Inversion diferida Valor
Estudio de factibilidad 2.000.000
Publicidad y promocién de lanzamiento 2.000.000
Total 4.000.000

Fuente: Cotizaciones solicitadas.

5.1.3 Inversion de capital de trabajo. La inversion de capital de trabajo

esta conformada por los costos produccién, los gastos de administracion y
ventas, el valor de cuentas por pagar a proveedores y el valor de los
inventarios de materias primas, calculados para un periodo de tiempo de un
mes. El valor de capital de trabajo para un mes de trabajo es de $29.714.426
(Véase Cuadro 22).

Cuadro 22. Inversion de capital de trabajo.

Capital de trabajo Valor afo Valor mes
Costos de produccion 175.713.377 13.076.442
Gastos de administraciéon y ventas 150.997.385 12.324.945
Proveedores 14.787.562 1.232.297
Inventarios 36.968.904 3.080.742
Total 378.467.227 29.714.426

Fuente: Miguel Mejia y Cia. Ltda. Bucaramanga, 2.004.

5.2 FUENTES DE FINANCIACION

Teniendo en cuenta que es una politica de la empresa invertir las utilidades
obtenidas en capital de trabajo, con el fin de mantener buena liquidez, para
negociar descuentos por pronto pago con los proveedores; asi como, para
responder a las demas obligaciones, tanto internas como externas de la

empresa.

La empresa posee apacidad financiera; es decir, dispone de los recursos

necesarios para atender los nuevos compromisos de produccién y \enta, que
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le significa ejecutar este plan exportador. Para tal fin, la empresa dispondra

de recursos propios por un valor de $33.714.426. (Véase Cuadro 23).

Cuadro 23. Fuentes de financiacion.

Fuente de financiacion Valor Porcentaje
Recursos propios 33.714.426 100%
Total 33.714.426 100%

Fuente: Miguel Mejia y Cia. Ltda. Bucaramanga, 2.004.

5.3 DETERMINACION DEL PRECIO EXPORTADOR

5.3.1 Precios promedios de los principales mercados. Los precios
promedios de los principales mercados; es decir, la competencia directa de la
empresa, ya sea nacional e internacional, estan por encima del precio fijado

en el presente estudio.

En este orden de ideas, el precio de un esquimal bordado para bebé, con
caracteristicas similares al que produce la empresa Miguel Mejia y Cia. Ltda.
estd en el mercado nacional a un precio promedio de $25.000; mientras que

a nivel internacional cuesta US$10, precio FOA.

5.3.2 Cotizacion. Para realizar la cotizacion y determinar el precio
exportador se requiere calcular los costos de produccién, los costos de

comercializacion y ventas; asi como los costos administrativos.

Costos de produccion. Los costos de produccion se calculan
estimando los costos de materia prima, mano de obra directa y los indirectos
de fabricacién. Los costos de produccién para el primer afio tienen un valor
de $175.713.377 (Véase Cuadro 24).
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Cuadro 24. Costos de produccion.

Costos de produccion Valor mes Valor afo
Materia prima 6.161.484 73.937.808
Mano de obra directa 5.172.082 62.064.981
Costos indirectos de fabricacién 3.309.216 39.710.588
Total 14.642.781 175.713.377

A continuacion, se presenta el calculo de los elementos que conforman los

costos de produccion (Véase Cuadros 25 al 27):

Cuadro 25. Materia prima.

'\gﬁﬁ}r;a Costo Cantidad / u Costo /u Valor mes Valor afio
Duraset 12,78 60,00 766,80 1.610.280 | 19.323.360
rosado
Hilaza cruda 10,01 60,00 600,60 1.261.260 | 15.135.120
Duraset 12,78 10,00 127,80 268.380 3.220.560
blanco
Seda 22,00 10,00 220,00 462.000 5.544.000
brillante
Auxiliar 12,78 5,00 63,90 134.190 1.610.280
Hilo coser 100,00 1,00 100,00 210.000 2.520.000
Elastico 79,00 0,38 30,02 63.042 756.504
Cinta 3 77.00 224 172,48 362.208 |  4.346.496
rosada
Ség” ojo de 6,00 10,00 60,00 126.000 1.512.000
Marquilla 30,00 1,00 30,00 63.000 756.000
Gancho 172,00 1,00 172,00 361.200 4.334.400
Tarjeta 45,00 1,00 45,00 94.500 1.134.000
Bolsa 123,00 1,00 123,00 258.300 3.099.600
Sujetador 3,00 6,00 18,00 37.800 453.600
Hilocaucho 60,00 1,00 60,00 126.000 1.512.000
Cinta 7 97,00 0,52 50,44 105.924 1.271.088
rosada
Etamina 4.800,00 0,03 144,00 302.400 3.628.800
organdy
Hilo bordar 150,00 1,00 150,00 315.000 3.780.000
Total 2.934,04 6.161.484 | 73.937.808

Fuente: Miguel Mejia y Cia. Ltda.
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Cuadro 26.

Mano de obra directa.

Salario Aux. Seg. Aportes | Prestac. - Valor Valor

Cargo # mes Transp. | Social Paraf. Sociales Dotacion mes afo
Tejido 1 381.500 41.600 78.440 34.335 83.930 26.705 646.510 7.758.123
Bordado 1 381.500 41.600 78.440 34.335 83.930 26.705 646.510 7.758.123
Cerrado 1 | 381500 | 41.600 | 78.440 | 34.335 | 83.930 26.705 | 646.510 | 7.758.123
Cinta 1 381.500 41.600 78.440 34.335 83.930 26.705 646.510 7.758.123
Cuello 1 | 381500 | 41.600 | 78.440 | 34.335 | 83.930 26.705 | 646.510 | 7.758.123
Referencia | 1 381.500 41.600 78.440 34.335 83.930 26.705 646.510 7.758.123
Marquilla 1 381.500 41.600 78.440 34.335 83.930 26.705 646.510 7.758.123
Terminado | 1 | 381500 | 41.600 | 78.440 | 34.335 | 83.930 26.705 | 646.510 | 7.758.123
Total 8 3.052.000 | 332.800 | 627.522 | 274.680 671.440 213.640 | 5.172.082 | 62.064.981
Fuente: Miguel Mejia y Cia. Ltda.
Cuadro 27. Costos indirectos de fabricacion.
Costos indirectos de fabricacion Valor mes Valor afio
Insumos 150.000 1.800.000
Mano de obra indirecta 2.208.689 26.504.267
Mantenimiento 203.290 2.439.476
Depreciacion 406.579 4.878.951
Seguro 40.658 487.895
Arriendo 300.000 3.600.000
Total 3.309.216 39.710.588

Seguidamente, se muestra el calculo de los elementos que conforman los

costos indirectos de fabricacion (Véase Cuadros 28 al 33):

Cuadro 28. Insumos.
. Consumo Costo Valor Valor
Insumos Unidad . ~
mes unidad mes ano
Energia Kilovatio 500 300 150.000 | 1.800.000
Total 150.000 | 1.800.000
Fuente: Cotizaciones solicitadas.
Cuadro 29. Mano de obra indirecta.
Salario Aux. Seg. Aportes | Prestac. y Valor Valor

Cargo # mes Transp. | Social Paraf. Sociales Dotacion mes afo
Disenador 1| 935.000 0| 192.245| 84.150| 205.700 0| 1.417.095| 17.005.144
g%%rgég?gr?r 1| 473.000| 41.600| 97.254| 42570| 104.060| 33.110| 791.594| 9.499.122
Total 2| 1.408.000| 41.600| 289.499| 126.720| 309.760| 33.110 | 2.208.689 ] 26.504.267

Fuente: Miguel Mejia y Cia. Ltda.
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Cuadro 30. Mantenimiento de produccion.

Activos Valor Porcentaje | Valor afio | Valor mes
Maquinaria y equipo 38.657.012 5| 1.932.851 161.071
Flota y equipo de transporte 10.132.499 5 506.625 42.219
Total 48.789.510 2.439.476 203.290
Fuente: Miguel Mejia y Cia. Ltda. Cotizaciones solicitadas.

Cuadro 31. Depreciacion de produccion.

Activos Valor ARos depreciables| Valor afo | Valor mes
Magquinaria y equipo 38.657.012 10| 3.865.701 322.142
Flota y equipo de transporte | 10.132.499 10| 1.013.250 84.437
Total 48.789.510 4.878.951 406.579
Fuente: Miguel Mejia y Cia. Ltda.

Cuadro 32. Seguro de produccion.

Activos Valor Porcentaje Valor afio Valor mes
Maguinaria y equipo 38.657.012 1 386.570 32.214
Flota y equipo de transporte 10.132.499 1 101.325 8.444
Total 48.789.510 487.895 40.658
Fuente: Miguel Mejia y Cia. Ltda. Cotizaciones solicitadas.

Cuadro 33. Arriendo de produccion.

Arriendo Valor mes Valor aio
Arriendo (80%) 300.000 3.600.000
Total 300.000 3.600.000

Fuente: Miguel Mejia y Cia. Ltda.

Gastos de administracidon y ventas. Los gastos de administracion y

ventas comprenden los gastos de administracién, ventas, la depreciacion, la

amortizacion de los diferidos y los gastos generales.

Los

gastos de

administracion y ventas tienen un valor de $150.997.385 en el primer afio

(Véase Cuadro 34).
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Cuadro 34. Gastos de administracion y ventas.

Gastos de administracion y ventas Valor mes Valor afo
Gastos de administracion 6.605.127 79.261.520
Gastos de ventas 5.232.500 62.790.000
Depreciacion 258.171 3.098.050
Amortizacion diferidos 66.667 800.000
Gastos generales 420.651 5.047.815
Total 12.583.115 150.997.385

Paso seguido, se presenta el célculo de los elementos que conforman los

gastos de administracion y ventas (Véase Cuadros 35 al 37):

Cuadro 35. Depreciacion de administracion y ventas.

) Afos Valor Valor
Activos Valor . -
depreciables afo mes
Equipo de oficina 9.502.345 5| 1.900.469| 158.372
Equipo de computo | 5 87 g3 5| 1.197.581| 99.798
y comunicacion
Total 15.490.248 3.098.050| 258.171
Fuente: Miguel Mejia y Cia. Ltda.
Cuadro 36. Amortizacion de diferidos.
Activo Valor Ar]os Valor afio | Valor mes
amortizables
Diferidos 4.000.000 5 800.000 66.667
Fuente: Miguel Mejia y Cia. Ltda.
Cuadro 37. Gastos generales.

Gastos generales Valor mes Valor afo
Mantenimiento 64.543 774512
Sequro 12.909 154.902
Arriendo 75.000 900.000
Energia eléctrica 90.000 1.080.000
Acueducto y alcantarillado 28.800 345.600
Teléfono 149.400 1.792.800
Total 420.651 5.047.815

Fuente: Miguel Mejia y Cia. Ltda.
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En seguida, se muestra el célculo de cada uno de los elementos que

conforman los gastos generales (Véase Cuadro 38 al 40):

Cuadro 38. Mantenimiento de administracion y ventas.

Activos Valor Porcentaje | Valor afio | Valor mes
Equipo de oficina 9.502.345 5 475.117 39.593
Equipo de computo
y comunicacion 5.987.903 5 299.395 24.950
Total 15.490.248 774.512 64.543

Fuente: Miguel Mejia y Cia. Ltda. Cotizaciones solicitadas.

Cuadro 39. Seguro de administracion y ventas.

Activos Valor Porcentaje | Valor afio | Valor mes

Equipo de oficina 9.502.345 1 95.023 7.919

Equipo de computo | g g7 993 1| 59.879 4.990
y comunicacion

Total 15.490.248 154.902 12.909

Fuente: Miguel Mejia y Cia. Ltda. Cotizaciones solicitadas.

Cuadro 40. Arriendo de administracion y ventas.

Arriendo Valor mes Valor ano
Arriendo (20%) 75.000 900.000
Total 75.000 900.000

Fuente: Miguel Mejia y Cia. Ltda.

5.3.3 Anadlisis de la hoja de costos para efectuar la exportacién. En la
hoja de costos para efectuar la exportacion, se identifican los costos: franco
fabrica venta directa EXW, franco terminal, FOA aeropuerto de origen, CFR

aeropuerto de destino y CIF aeropuerto de destino (Véase Cuadro 41).
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Cuadro 41. Hoja de célculo y analisis de costo para exportacion.

Nombre del producto Esquimal bordado para bebé

Posicion arancelaria 6111200000

Cantidad 25.200 unidades / afio — 2100 unidades / mes
Peso y/o volumen 14.700 kilogramos

Tasa de cambio promedio (Diciembre, 2.004): $ 2.000

Costo directo / unidad

Costos ($/unidad) | (US$/unidad)
Costo del producto 12.932,97 6,47
Materia prima 2.934,04 1,47
Mano de obra directa 2.462,90 1,23
Costos indirectos de fabricacion 1.575,82 0,79
Gastos de administracion y ventas 5.991,96 3,00
Utilidad del exportador (15%) 2.282,29 1,14
Empaque y embalaje de exportacién 41,67 0,02
Costo franco fébrica venta directa - EXW 15.256,92 7,63
Transporte y seguro interno 162,57 0,08
Fletes empresa a puerto de despacho 10,42 0,01
Seguros empresa a puerto de despacho 152,15 0,08
Costo franco terminal 15.419,49 7,71
Servicio de intermediacion aduanera — SIA 5,83 0,00
Costos portuarios 3,97 0,00
Costo FOA aeropuerto de origen 15.429,29 7,71
Costo transporte internacional
Aéreo Bucaramanga (Colombia) - Los Angeles (EEUU) 1.400,00 0,70
Costo CFR aeropuerto de destino 16.829,29 8,41
Seguros transporte internacional
Contra todo riesgo 1.434,27 0,72
Costo CIF aeropuerto de destino 18.263,56 9,13

Fuente: cotizaciones solicitadas.

Como se puede observar, la utilidad del exportador es del 15% sobre el costo

de producciéon. H precio FOA y CIF implica un incremento del 19,30% y

41,22% sobre el costo de produccion, respectivamente; lo que representa

una diferencia de $2.496,33 y $5.330,59, respectivamente; mientras que en

doblares estas cifras se traducen a US$1,25 y US$2,67, respectivamente.
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5.4 COSTOS
5.4.1 Costos fijos. Los costos fijos son aquellos que se causan
independientemente de las unidades producidas, tienen un valor de

$250.172.953 para el primer afio (Véase Cuadro42).

Cuadro 42. Costos fijos.

Costos fijos Valor afo
Mano de obra directa 62.064.981
Mano de obra indirecta 26.504.267
Mantenimiento 2.439.476
Depreciacion 4.878.951
Sequro 487.895
Arriendo 3.600.000
Gastos de administracion 79.261.520
Gastos de ventas 62.790.000
Depreciacion 3.098.050
Gastos generales 5.047.815
Total 250.172.953

5.4.2 Costos variables. Los costos variables son aquellos que se causan
dependiendo de las unidades producidas, tienen un valor de $75.737.808

para el primer afio (Véase Cuadro 43).

Cuadro 43. Costos variables.

Costos variables Valor afio
Materias primas 73.937.808
Insumos 1.800.000
Total 75.737.808

5.4.3 Costos totales. Los costos totales se calculan sumando los costos
fijos y los variables, tienen una valor de $325.910.761 para el primer afio
(Véase Cuadro 44).
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Cuadro 44. Costos totales.

Costos totales Valor
Costos fijos 250.172.953
Costos variables 75.737.808
Costos totales 325.910.761

5.5 PRESUPUESTO DE INGRESOS Y EGRESOS

5.5.1 Presupuesto de ingresos. Para determinar el valor de los ingresos,

es necesario calcular el precio de venta unitario.

El precio de venta unitario se estima adicionandole al costo del producto el

15% de margen de utilidad esperado por la empresa (Véase Cuadro 45).

Cuadro 45. Precio de venta unitario.

Precio de venta Valor
Costos totales 325.910.761
Produccion / aiio 25.200
Costo del producto 12.933
Margen de contribucion (15%) 2.282
Total 15.215

Multiplicando el precio de venta unitario por la cantidad de unidades a
producir en el afio, se determinan las ventas; los ingresos totales se obtienen
considerando un 0,39% del efecto revaluacion del peso frente al délar, segun
el promedio de la TRM calculado mes a mes entre los afios 2000 a 2004,
suministrado por la Superintendencia Bancaria. Los ingresos se proyectan a

cinco afos, teniendo en cuenta la capacidad del proyecto (Véase Cuadro 46).
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Cuadro 46. Ingresos proyectados.

Ingreso Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo5
Produccién / afio 25.200 25.200 25.200 25.200 25.200
Precio de venta 15.215 15.215 15.215 15.215 15.215
Valor vendido 383.424.425 | 383.424.425| 383.424.425| 383.424.425| 383.424.425
(Fée,;’gl/‘;a;r']%gl) 1.495.355| 1.495.355| 1.495.355| 1.495.355 1.495.355
Total 384.919.781 | 384.919.781| 384.919.781| 384.919.781| 384.919.781

5.5.2 Presupuesto de egresos. El valor de los egresos corresponde al
valor de los costos de produccion y los gastos de administracion y ventas

calculados anteriormente.

Los egresos se proyectan a cinco afios, teniendo en cuenta la capacidad del

proyecto (Véase Cuadro 47).

Cuadro 47. Egresos proyectados.

Egreso Afo 1 Afio 2 Afno 3 Afo 4 Afo5
Costos de 175.713.377| 175.713.377| 175.713.377| 175.713.377| 175.713.377
produccion
Gastos de
administracién | 150.997.385| 150.997.385| 150.997.385| 150.997.385| 150.997.385
y ventas
Total 326.710.761| 326.710.761| 326.710.761| 326.710.761| 326.710.761

5.6 PUNTO DE EQUILIBRIO

Para calcular el punto de equilibrio en unidades, se aplica la siguiente

formula:

PE = Costos Fijos Totales / Precio de venta (u) — Costos Variables (u)

Donde:
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Costos fijos totales = $250.172.953.

Precio de venta (u) = $15.125.
Costos variables (u) = $3.005.

PE (u) =20.490 unidades.

A continuacion, se presenta el calculo de los ingresos, costos variables,

costos fijos, costos totales y la utilidad o pérdida obtenida, teniendo en

cuenta las unidades a producir (Véase Cuadro 48 y Figura 15):

Cuadro 48. Calculo para grafica del punto de equilibrio.

Unidades Inaresos Costos Costos Costos Utilidad o
9 variables fijos totales pérdida
0 0 0 250.172.953 250.172.953 -250.172.953
5.000 76.076.275| 15.027.343 250.172.953 265.200.296 -189.124.021
10.000( 152.152.550( 30.054.686 250.172.953 280.227.639 -128.075.089
15.000| 228.228.825| 45.082.029 250.172.953 295.254.982 -67.026.157
20.000( 304.305.099| 60.109.371 250.172.953 310.282.325 -5.977.225
25.000| 380.381.374| 75.136.714| 250.172.953 325.309.668 55.071.707
30.000| 456.457.649| 90.164.057 250.172.953 340.337.011 116.120.638
Figura 15. Representacién grafica del punto de equilibrio.
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5.7 FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Teniendo en cuenta los datos calculados, se elabora el flujo de caja
proyectado a cinco afos (Véase Cuadro 49).
Cuadro 49. Flujo de caja proyectado.
Ingresos Ao 0 Afo 1 Afio 2 Afo 3 Ao 4 Afio 5
Venta 384.919.781 | 384.919.781| 384.919.781| 384.919.781| 384.919.781
Aportes de socios 33.714.426
Total ingresos 33.714.426 | 384.919.781| 384.919.781( 384.919.781( 384.919.781| 384.919.781
Egresos
Gastos preoperativos 4.000.000
Costo de produccion 175.713.377 | 175.713.377 | 175.713.377 | 175.713.377| 175.713.377
Gastos de
administracion 150.997.385 150.997.385| 150.997.385| 150.997.385| 150.997.385
y ventas
Impuesto de renta 20.373.157 20.373.157 20.373.157 20.373.157
Reserva legal 3.783.586 3.783.586 3.783.586 3.783.586 3.783.586
Total egresos 4.000.000 [ 330.494.348 | 350.867.504 | 350.867.504 [ 350.867.504 | 350.867.504
Saldo
(ingresos - egresos) 29.714.426 54.425.433 34.052.276 34.052.276 34.052.276 34.052.276
Mas amortizacion
de diferidos 800.000 800.000 800.000 800.000 800.000
Mas depreciacion 7.977.001 7.977.001 7.977.001 7.977.001 7.977.001
Mas reserva legal 3.783.586 3.783.586 3.783.586 3.783.586 3.783.586
Saldo neto de caja 29.714.426 66.986.020 | 46.612.863 46.612.863 46.612.863 46.612.863
Mas saldo
inicial de caja 29.714.426 96.700.445| 143.313.308 | 189.926.172 | 236.539.035
Saldo final de caja 29.714.426 96.700.445 | 143.313.308 | 189.926.172 | 236.539.035| 283.151.898

5.8 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

Con base en los datos calculados, se elabora el estado de resultados

proyectado a cinco afos (Véase Cuadro 50).

Cuadro 50. Estado de resultados proyectado.

Ingresos Afo 1 Afo 2 Afo 3 Ao 4 Afio 5
Venta 384.919.781 | 384.919.781 | 384.919.781| 384.919.781| 384.919.781
Costos de produccion 175.713.377 | 175.713.377 | 175.713.377 | 175.713.377| 175.713.377
Utilidad marginal 209.206.404 | 209.206.404 | 209.206.404 | 209.206.404 | 209.206.404
Gastos de administracion y ventas 150.997.385| 150.997.385| 150.997.385| 150.997.385| 150.997.385
Utilidad antes de impuestos 58.209.019 58.209.019 58.209.019 58.209.019 58.209.019
Impuesto (35%) 20.373.157 20.373.157| 20.373.157 20.373.157 | 20.373.157
Utilidad después de impuestos 37.835.862 37.835.862 | 37.835.862 37.835.862| 37.835.862
Reserva legal (10%) 3.783.586 3.783.586 3.783.586 3.783.586 3.783.586
Utilidad neta 34.052.276 34.052.276 | 34.052.276 34.052.276 | 34.052.276
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5.9 BALANCE GENERAL PROYECTADO

Tomando los datos calculados, se elabora el balance general proyectado a

cinco afos (Véase Cuadro 51).

Cuadro 51. Balance general proyectado.

Afo 0 Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Activo
Activo corriente
Caja y bancos 29.714.426 | 96.700.445 | 143.313.308 | 189.926.172 | 236.530.035| 283.151.898
Inventarios 3.080.742|  3.080.742|  3.080.742|  3.080.742 3.080.742
Igtr";‘:e ?]‘E;'VO 29.714.426 | 99.781.187 | 146.394.050 | 193.006.914 | 239.619.777| 286.232.640
Activo fijo
Diferidos 4.000.000| 4.000.000|  4.000.000|  4.000.000| _ 4.000.000 4.000.000
Depreciacion
e 7.977.001| 15.954.001| 23.931.002| 31.908.003 39.885.004
Amortizacion
el 800.000 1.600.000|  2.400.000|  3.200.000 4.000.000
Total activo fijo 4.000.000 | -4.777.001| -13.554.001| -22.331.002| -31.108.003| -39.885.004
Total activo 33.714.426 | 95.004.187 | 132.840.049| 170.6759011| 208511.774| 246.347.636
Pasivo
Pasivo corriente
Impuesto por pagar 20.373.157| 20.373.157| 20373.157| 20.373.157 20.373.157
Proveedores 1.032.007 1.032.297 1.032.097|  1.032.007 1.032.297
Total pasivo 0| 21.605.453| 21.605.453| 21.605.453| 21.605.453 21.605.453
corriente
Pasivo no
corriente
Obligaciones
borlos 1.848.445 1.848.445 1.848.445|  1.848.445 1.848.445
Ig:‘r"‘i'eﬁf‘es"’o no 1.848.445 1.848.445 1.848.445|  1.848.445 1.848.445
Total pasivos 23.453.808 | 23.453.808| 23.453.808| 23.453.808 23.453.808
Patrimonio
Capital social 33.714.426 | 33.714.426| 33.714.426| 33.714.426| 33.714.426 33.714.426
Utilidad neta 34.052.276| 34.052.276| 34.052.27/6| 34.052.276 34.052.076
Utilidad de ejercicios
anftoriores 34.052.276 | 68.104.552 | 102.156.828| 136.209.105
Reserva legal 3783586 | 7.567.172| 11.350.750| 15.134.345 18.917.931
Total patrimonio 33.714.426 | 71.550.288 | 109.386.150 | 147.222.013| 185.057.875| 222.893.737
gg:ﬁ'mp(f‘rfi'(‘)’o * 33.714.426 | 95.004.186 | 132.840.049| 170.675.911| 208.511.774| 246.347.636
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6. EVALUACION DEL PROYECTO

6.1 EVALUACION SOCIAL

El fin primordial de la empresa Miguel Mejia y Cia. Ltda., es lograr la
penetraciéon en mas mercados a nivel nacional e internacional, fomentado el

desarrollo (interno — externo).

Con la ejecucién de este plan exportador, la empresa podra iniciar el
desarrollo interno, por medio de la mejora de la imagen de la empresa, su
posicionamiento en el mercado y aumento de capacidad de produccion,

benéfico para los empleados y propietarios de la empresa.

Este plan exportador podra iniciar el desarrollo externo, a través de la
incorporacion de nuevos empleados en el area de produccién, con lo que se
apoya los planes gubernamentales de generacion de empleo, propiciando
nuevas alternativas de ingresos, bienestar econémico, mejoramiento de
condiciones de vida y posibilidad de desarrollo de mano de obra calificada de

la region.

Asi mismo, la empresa en su afan de producir productos de precio atractivo,
excelente calidad y variados disefios, se convierte en un proveedor eficiente
gue no sélo ofrece un producto terminado a sus clientes, sino que también

aporta comodidad, confianza, tranquilidad y economia.

Por otra parte, con el incremento en las ventas la empresa tiene una mayor
carga impositiva, lo que beneficia a las entidades recaudadoras de

impuestos.
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6.2 EVALUACION AMBIENTAL

Desde el punto de vista ambiental, este proyecto no genera ningun tipo de
contaminaciéon a los recursos naturales ni a su entorno, ya que se llevara a
cabo en una edificacion existente, que cuenta con todos los servicios

publicos disponibles para realizar sus funciones de produccion.

En cuanto a los residuos de la materia prima utilizada en el proceso de
confeccidn, seran tratados de una forma adecuada por los mismos operarios
implicados en el proceso, depositandolos en bolsas plasticas para mantener
aseado el lugar de trabajo. Se recomienda no botar estos residuos; para
darles un mejor uso, los residuos debidamente recogidos seran entregados a
un asilo u hogar de bienestar familiar de la ciudad, para que realicen con

ellos algun tipo de trabajo manual.

No obstante, las maquinas generan una contaminacion auditiva regular; pero
esto se puede corregir con la utilizacion de los elementos de proteccion
personal, como tapa oidos, lo que seria de gran utlidad para prevenir

accidentes de trabajo y enfermedades profesionales.

6.3 EVALUACION FINANCIERA

6.3.1 Razones financieras. Con base en los datos de los estados
financieros bésicos proyectados, se procede a determinar las razones
financieras basicas de razén corriente, nivel de endeudamiento, rotacion de
activos totales, margen bruto de ganancias y margen neto de ganancias
(Véase Cuadro 52).
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Cuadro 52. Calculo de razones financieras.

Razones financieras Afo 1 |Afo 2 [Afio 3|Afo 4| Ao 5
Razon corriente ($) 462 6,78| 8,93| 11,09| 13,25
Nivel de endeudamiento (%) 24,69|17,66| 13,74 11,25 9,52
Rotacion de activos totales (veces) 3,74 259| 1,98 160| 1,34
Margen bruto de ganancias (%) 15,12| 15,12| 15,12| 15,12| 15,12
Margen neto de ganancias (%) 8,85| 8,85 8,85| 8,85| 8,85

Los resultados de la razdn corriente permiten ver que para el primer afio, la
empresa contara con $4,62 como respaldo a cada peso que deba a corto
plazo. El comportamiento de esta razén se mantiene en crecimiento durante
los cinco afos proyectados, siempre y cuando se presenten las

circunstancias previstas y las utilidades sean reinvertidas en la empresa.

El nivel de endeudamiento indica que por cada peso que la empresa tenga
invertido en activos $0,2469 han sido financiados por los acreedores; es
decir, los terceros son duefios del 24,69% de la empresa en el afio 1. La
proyeccion muestra un nivel aceptable de endeudamiento, con pocas
posibilidades de riesgo; afio a afo el nivel de endeudamiento va decreciendo
hasta un 9,52% en el afo 5.

La rotacion de activos totales de la empresa para el afio 1 es de 3,74 veces;
es decir, que por cada peso que se tiene invertido en activos se generaron
ventas de $3,74. Como se puede observar, en los primeros cinco afios de
vida del proyecto, se presenta una disminucion en la rotacion de sus activos
llegando a 1,34 veces en el afio 5, valor que esta por debajo de los niveles
aceptables (2 veces); esta situacion se genera debido a que en la proyeccion

de ventas se mantiene el precio de venta unitario del producto.

Para el afio 1 el margen bruto de ganancias es alto, pues por cada peso que

la empresa venda se generara una utilidad bruta antes de impuestos del
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15,12%, durante los cinco afios proyectados, la cual es atractiva, siempre y

cuando las utilidades se reinviertan en la empresa.

El margen neto de ganancias muestra un valor aceptable de utilidad,
después de haber realizado las deducciones correspondientes sobre las
ventas. Para el afio 1 la utilidad neta es de 8,85%, lo que demuestra que por
cada peso vendido la empresa ganara $0,885, durante los cinco afos

proyectados.

6.3.2 Valor presente neto. El valor presente neto se calcula con los saldos
netos del flujo de caja proyectado y una tasa oportunidad minima atractiva de
retorno TMAR del 26,70%, con el fin de estar en las mismas condiciones de
las proyecciones a precios constantes; es decir, sin inflacion (Véase Figura
16).

Tasa Minima Atractiva de Retorno TMAR:

Aportes de socios 1,00 0,167 0,1670
Factor de riesgo 0,10 0,1000
TMAR 0,2670

Figura 16. Flujo para el calculo del VPN y la TIR.

66.986.020|46.612.863 |46.612.863| 46.612.863| 46.612.863

Afo O Afo 1 ARfo 2 Afo 3 ANo 4 Afo 5

33.714.426

De acuerdo con estos datos, mediante excel se determina el valor presente
neto, la inversion inicial se recupera y se obtienen $81.669.511, lo que

evidencia que el proyecto es atractivo parala empresa.
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6.3.3 Tasa interna de retorno. La tasa interna de retorno es la tasa de
interés a la que el proyecto es rentable. Es aquella tasa de descuento que

hace el valor presente neto cero, igualando la suma de los flujos
descontando la inversién inicial.

Teniendo en cuenta los saldos netos del flujo de caja proyectado, se calcula
mediante excel. La tasa interna de retorno del proyecto es 175,92%, lo que
indica que por cada peso invertido en la ejecucion del plan exportador
retornaran $1,7592.

Como la TIR es mayor a la TMAR se sabe que el proyecto es factible, ya que

se generan utilidades por encima del rendimiento financiero del mercado.

6.3.4 Periodo de recuperacion de la inversion. Debido a que la inversion

inicial es de $33.714.426 y teniendo en cuenta la utilidad neta del estado de

resultados proyectado, se calcula el periodo de recuperaciéon de la inversion.

Utilidad neta Afio 1 34.052.276
Valor por recuperar 33.714.426

Por regla de tres simple se calcula:
12 meses 34.052.276

X 33.714.426
X =11,88 meses

1 mes 30 dias
0,88 meses X
X =26,40 dias
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Los resultados demuestran que la inversion inicial de $33.714.426 se
recupera en un periodo igual a 11 meses y 27 dias aproximadamente, lo que
permite determinar que la inversién en este proyecto es favorable para la

empresa.
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CONCLUSIONES

El presente estudio permite desarrollar un plan exportador de esquimal
bordado para bebé, de la empresa Miguel Mejiay Cia. Ltda. de la ciudad de
Bucaramanga, que contribuye a mejorar la participacion el mercado de

Estados Unidos, especificamente en la ciudad de Los Angeles - California.

En las generalidades se mostraron los aspectos mas representativos de la
empresa Miguel Mejia y Cia. Ltda., como la resefia histérica, la estructura
organizacional, el portafolio de productos, los principales clientes, los canales
de distribucion y los proveedores. Asi mismo, se recogio informacion del
sector al que pertenece la empresa, teniendo en cuenta los antecedentes, la

situacion actual y las tendencias futuras.

En el estudio del mercado objetivo, se estudiaron las ventajas que ofrecen
paises como Estados Unidos, Canada y Reino Unido, principales socios
comerciales de Colombia para el esquimal bordado para bebé que produce la
empresa Miguel Mejia y Cia. Ltda. Se definieron las caracteristicas y
atributos del producto elegido, en lo relacionado con el disefio, registro de
marca y el empaque. Se seleccioné Estados Unidos como el pais destino de
la exportacion, se evidenciaron las ventajas y caracteristicas de la ciudad de
Los Angeles, como destino especifico, evaluando su situacion econémica y
politica. Se estudio la oferta y demanda del producto, analizando el perfil de
consumidor, el consumo per capita del mercado, el mercado del pais destino,
la demanda y las variables la afectan. Se hizo el estudio de mercadeo y
distribucién, considerando los canales de distribucion y la promocién. Se
averigué sobre las preferencias arancelarias del producto; asi como, las

barreras y exigencias de entrada. Se evaluaron las normas, tramites y
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requisitos de importacion, con respecto a rormas y estandares de calidad,
empaque Yy etiquetado e impuestos y otras tasas en los principales destinos.
Se investig6 acerca de la red de apoyo oficial. Se analiz6 la informacion de

la competencia, tanto interna como externa.

En el estudio técnico se delimitd el tamafio del proyecto en cuanto a la
capacidad total disefiada en 4.000 unidades al mes, instalada en 2.800
unidades al mes y utilizada en 2.100 unidades al mes. Se definié la
ingenieria del proyecto, haciendo la descripcion técnica del proceso,
estipulando el procedimiento de control de calidad e identificando los
recursos, humanos, fisicos, de insumos y logisticos requeridos en el proceso.
También se estipul6 la logistica de exportacion, identificando el proceso de
exportacion y la logistica de la exportacion propiamente dicha, con los
parametros de empaque y embalaje, marcado, unitarizacién, documentacion,

manipuleo, almacenamiento, aduana y transporte.

En el estudio administrativo y legal se analizo la estructura organizacional de
la empresa, teniendo en cuenta la estructura organizacional, los
antecedentes del equipo directivo y la cultura organizacional. Se estudiaron
las politicas, de costos, de compras y de exportacion. Se hizo el

correspondiente analisis legal.

En el estudio financiero se identifico la inversion en activos fijos y se decidi
trabajar con los activos que posee la empresa, sin incurrir en egresos por
este concepto. También se calcul6 la inversién diferida y el capital de trabajo
para un mes de labores, teniendo en cuenta que en este ultimo se incluyeron
conceptos como costos de produccién, gastos de administracion y ventas,
proveedores e inventarios. Se identific6 a la empresa como Unica fuente de
financiacién, con recursos propios. Se determind el precio exportador en
$15.256,92 o US$7,63 EXW, $15.429,29 o US$7,71 FOA, $16.829,29 o
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US$8,41 CFR y $18.263,56 0 US$9,13 CIF. Se identificaron los costos fijos,
variables y totales, base para determinar el precio de venta con un margen
de utilidad esperado por el exportador del 15% sobre el costo del producto,
gracias a los cual se estimé el presupuesto de ingresos y egresos proyectado
a cinco afos. Con esta informacion se determiné el punto de equilibrio para
el primer afio en 20.490 unidades. Ademas, se elaboraron los estados
financieros basicos de flujo de caja, estado de resultados y balance general

proyectados a cinco afos.

En la evaluacién del proyecto, desde el punto de vista social, se evidencio la
utilidad del proyecto para los empleados, socios, clientes y entidades
reguladoras de la empresa. Desde el punto de vista ambiental, se determin6
gue la empresa no genera alto impacto en el entorno; sin embargo, se
hicieron algunas recomendaciones para mitigar algunos efectos. Desde el
punto de vista financiero, las razones financieras basicas mostraron un
comportamiento positivo y atractivo para la empresa, evidenciando que los
resultados de los ejercicios traerdn consigo beneficios econdmicos a la
empresa; el VPN arrojé una cifra positiva de $81.669.511, la TIR se calculo
en 175,92% vy el periodo de recuperacién de la inversion se estimé en 11

meses y 27 dias.
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RECOMENDACIONES

Después de haber desarrollado el presente plan exportador, el paso a seguir
es adelantar una reunién con el personal de la empresa Miguel Mejia y Cia.

Ltda., en la cual se divulgara el contenido del proyecto.

Como se detectaron algunas falencias en las diferentes areas funcionales de
la empresa, se espera que las sugerencias hechas a lo largo del proyecto

sean tenidas en cuenta en la posterior puesta en marcha.

Gestionar la forma de que el cliente internacional de Miguel Mejia y Cia.

Ltda., sea visto como intermediario y no como productor.

Emplear cajas de cartdn impresas con la imagen corporativa de Miguel Mejia
y Cia. Ltda.

Emplear una publicidad de lanzamiento inicialmente; asi como, la publicidad
de sostenimiento durante la vida util del proyecto. Envio de catalogos a
través del correo electronico, via internet, para implementar el e-commerce

en Miguel Mejia y Cia. Ltda.

Incrementar un turno de trabajo, para lo cual es necesario contratar mano de
obra directa, manteniendo las politicas de personal que actualmente posee la
empresa: seleccionar personal calificado, pagar puntualmente el salario,
laborar en un horario de trabajo de 11 P.M. a 7:00 a.m., crear un clima
laboral de cordialidad y compromiso, comprometer al empleado con el
cumplimiento del manual de funciones asignado, asi como con la calidad en

todas las partes del proceso productivo. Adicionalmente, se considera
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necesario incluir las siguientes politicas de personal: las fuentes de
vinculacion utilizadas seran los recomendados, los avisos clasificados y las
bolsas de empleo, no se considerardn los servicios de las empresas
temporales; los principales criterios de seleccién del personal son el perfil del
cargo, la experiencia del candidato, las habilidades y destrezas especificas; y
otras como, las relaciones interpersonales, autonomia en toma de

decisiones, alternativas para la solucién de problemas.

Emplear las siguientes politicas de compras: adquirir las materias primas a
proveedores nacionales, dando especial preferencia a los de la ciudad de
Bucaramanga; seleccionar proveedores, dando preferencia a aquellos que
ofrezcan insumos de excelente calidad a precios econdmicos; adquirir las
materias primas a proveedores que ofrezcan adicionalmente, la entrega del
producto a domicilio; manejar una politica de pago a proveedores de 80% de
contado al recibir el producto y el restante 20% a crédito con un plazo de 30
dias; mantener un inventario de materias primas igual al valor requerido de
las compras para 15 dias, teniendo en cuenta que los proveedores son

nacionales.

Emplear las siguientes politicas de exportacion: hacer las ventas a estricto
contado, el 100% del valor de la compra sera pagado a la vista de la carta de
credito; seleccionar los clientes, dando especial preferencia a los de Estados
Unidos; pedir a cada cliente un referido, cada vez que se formalice un

negocio internacional.

Para la ejecucién del plan exportador es indispensable contar la participacion

activa y motivacion de las directivas y empleados de la empresa.
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Es de gran importancia obtener la certificacion 1SO 9000, la cual esta en
tramites, pues se considera una ventaja competitiva para la empresa, en el

ambito nacional e internacional
Se recomienda que el Gerente se encargue de las actividades propias de la

administracion general de la empresa, sin descuidar la labor comercial,

especialmente en lo relacionado con el comercio inte rnacional.
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Anexo A. Descripcidn técnica del proceso.
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N° Revision: 0

Pégina: 124 de

PROCEDIMIENTO DE DISENO Y DESARROLLO 182

% MIGUEL MEJIA Y CiA LTDA

1. OBJETIVO; Establecer las actividades a seguir para planificar v controlar el Disefio y Desarmllo de
los producios elaborados por Migus! Mejia y Cia Lida,

2. ALCANCE: Esle procedimiento aplica a i creacidn de disefios innovadores que satisfagan las
necesidades y expectafivas del Cliente.
3. VOCABULARIO

« DISENO ¥ DESARROLLO: Conjunto de procesos que transforma los requisitos en
caracteristicas especificas o en la especificacion de un producto, proceso o sistema.

= REVISION: Actividad emprendida para asegurar la conveniencia, la adecuacion y eficacia del
tema objeto de la revisidn, para alcanzar unos objetivos establecidos.

+« VALIDACION: Confimacidn mediante el suminisiro de evidencia objefiva de que se han
cumplido los requisitos para una autorizacion o aplicacitn especifica prevista.

= VERIFICACION: Confirnaciin mediante la aportackin de evidencia objetiva de que se han
cumplido los requisios especificados.
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MIGUEL MEJIA Y CIA LTDA

PROCEDIMIENTO DE DISENO Y DESARROLLO 182

N° Revision: 0
Cadigo: PD1-001
Pégina: 2 de

4. DESCRIPCION DEL DOCUMENTD

ACTIMIDAD

ULl

L]

1. Recoieciar
i

I

2 Breshn Bocetc

'

3 AgroEar Docwla

DESCRIPCION ¥ RESPONSABLE

1

o Fwdiznl moldes

!

8 Raiize ok

T Wirifear pramussng

L

Recolectsr informaciin de luenles coma. Nedksidades del Clienls, sugerendss &
‘Vendedores, revistas, A0S 38 MLRSITAE anterkres. enbre alros. Regisivar 08 samantos de
entrada en o “CRSENO ¥ DESARROLLO DE LA PREMUESTRA", @l Jefe do Producsidn
frma como respabdo de las enfradas mencioradas

RESPOMSABLE: Jefe de Produccidn, Disefador, Cliente

Reafizar ¢f Boceto indicando los insumos ¥ matengies que st utilgan, Diligenciar ia casiba
o "INSUmos” ¥ “descripcion delaliada” cxTespondiendes al "DISERC ¥ DESARROLLD DE
L& PREMUESTRA"

RESPONEABLE: Disefiador.

Ewvidunciar la reviakin y aprobaciin del Bocslo con la frma del Jele de Produscan en el
“DRSENC ¥ DESARROLLO DE LA PREMUESTRA™
REEPOMEABLE" Jale da Producckn

Si ol Booelo no es aprocbade, & Jefe de Proguccron evidencio los camiblos gue s deben
reaiizad an o “DISEND ¥ DESARROLLO DE LA PREMUESTRA", on la casilts de “Cambios
o Boopie wo Premucalra’ ¥ aprustol of cambio con e Brmed on |a casiks “aprobacidn del
camibio”, Posleriorrerte o Disefador corige of RD1-000 “DISERC ¥ DESARROLLO DE
L& PREMUESTRA" y evidencia los cambuos en color distintive al onginal. El Jefe da
Producchdn da la confarmildad di los b ectum il do @iy e an ba caadlia
“'ofio del cambio efectudo”

RESPOMSABLE- Jofe de Producodn, Disefador

Bealizar [os Moldes denics & Bocetd on Caso o8 gue la prenda soa elaborada en
la Tejedora Fectilines Indusinal 5@ renda &6 va @ slaborar on (a8 fejedern ManuEl &
pasa a 3 acividad &

RESPOMEABLE: Disefador.

Feallzar [a promuesina segin o Froceso do Produccidn
REGFONGABLE: Coordinador de Producscion

Lz premuesira e verficada por ol Jefe de Producoidn, Coordnador de Producccn y ool
Charda (67 BIGLINGE SRE0R), Gubshed COMparan Gue lod alemenlos da efiada sean acordes
con la preruesirs efectuads, revisando insumos, puntadas. toles, erbre ciros. Regemirar i
verficacidn en fa casila comespondiente, registrands ia fecha en la que se elechda, bes
pasticipantes, y los comentarios (en caso necesana). E1 Jete do Produceidn da of respaiss a
la verificacidn, reglsiranda su firma.

RESPOMEABLE. Jefe de Produccidn, Dissfadar
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N° Revision: 0

MIGUEL MEJIA Y CIA LTDA Codig: _ PDL001

Pégina: 3de

PROCEDIMIENTO DE DISENO Y DESARROLLO 182

ACTIVIDAD _ DESCRIPCION Y RESPONSABLE

8. Elsbaiai Migssetia
Foeaiwar Ficha Tecmca

B 5 s¢ prescntan camblos resuliantes de fa verificacsdn, se evidencian en & "DISEND ¥
| DESARROLLD DE LA PREMUESTRA" on fa casifa de "cambios al bocoto yio premuestra”™
y s registta la frma de guien loe reakza en 3 casilla de “aprabacion dal cambio”  E|
Coordinador de Produccidn reafiza los cambios consignados y los identifica sobre |a
premuestra con un sticker ssegurads por un sujetador.  Evidendar | aprobacidn dal

cambily eleciumda con k& firna dol Jefe de Froduccidn en la casdla “VoBlo del cambio
efectuado”

RESPONSABLE- Jode de Producman, Coordinador de Produccicn, Sienbe.

|
l &, Elaborar ka muestra correspondients v diliganciar la “FICHA TECKICA®, |a cual contians al
@ dio, la descripoidn de la muestra, los insumeos, los Bemipos de prodsccidn, los promedios,
&l peda de s prenda v ios hiles, sntre olrnos.

RESPONSABLE: Jefe de Produscidn, Disefiador, Coordinador de Produsciin

10, En caso de que |s Validacian sea un requisito comraciual, se dejard evidencia de eato en al
{ "PELIDD" en caso Macional o en e Pedido en caso Infernacional.  La validecion la eleciis
o Chante con o Jefe de Produccitn wo Coordinador de Frocuccion, quianas evallan la
funcionakidad de la prenda y que esta salisfaga las necesidades del Clierde. Eviderciar ka

10 Eleciui Yakdaoen validacidn en e "DISERD ¥ DESARROLLO DE LA PREMUESTRA® en la casilla de

1. Proceso de
Wercaden y 'V emas

L

i i M ugsina | “Walidecwn®. En cago que 48 Qemanen cambios, B8 nedisran &n la caslls de “cambics al
bocedo yio pramuesira”, se registra ka firma de aprobacion de esbos an t casilla “aprobacidn
dal cambw®, Una wvez electuado el cambio se¢ da e Voo con la frma del Jefe de
Produccion en la casila “WoBo del cambio efectuada™

o RESPONSABLE: Jefe de Producciin, Coordinador de Producsidn, Charte

11. Seinicia el Procesn de Mercadao v Venlas
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1.

OBJETIWO: Determinar las actvidades necesarias para el manejo, preservacion y entrega de los
productos terminados de Miguel Mejia y Cia Lida.

ALCAMCE: Esle procedimiento aplica a fodos kos productos terminados que son almacenados y
despachados por la organizacian.

VOCABULARIO:

ALMACENAMIENTO: Espacio adecuado para proteger el dafio o deteroro de los productos,
causado por factores intemos o extemos.

MANEJO: Métodos usados para manipular el producto, evitando su dafio o deteriono.

EMBALAJE: Utilizacidn de materiales adecuados para la proteccién v preservacion de los
productos durante el manipuleo ¥ transpore de los productos.

CONDICIONES GENERALES:

El almacenamiants de los Productos Terminados se realiza considerando los siquientes aspectos:

Los Productos Terminados son almacenados en las Varillas o en Estantes, en las cantidades que
van saliendo del Proceso de Produccion,

Todos los productos deben estar protegidos del polve, por medio de una bolsa plastica o estuche
de carlon o acelalo gue los cubre totalments,

El lugar de almacenamiento debe estar ibre de humedad y agentes externos que puedan afectar
la calidad de las prendas

Consideraciones para realizar el Embalaje:

El embalaje de Producto Terminado se realiza en cajas de cartdn, y para las exportaciones so
cubren con una tela plastica v se sellan con cinta, mientras para el nacional se zunchan.

El tarafio de las cajas para el despacho nacional depende de la cantidad de prendas, en al cazo do
exportacion se recomienda utilizar cajas grandes.,
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5. DESCRIPCION DEL DOCUMENTO

ACTIVIDAD

DESCRIPCION Y RESPONSABLE

i

1. &macenar el
prochactn hermenasco

l

L Erdregar el producio
et & Bodegs

I

2 Irspecownar ei
Procdacto beominado

—
!

4 Empacar ios
PIDCLCIDG £ as Capas

|

5 Embalar | s

5 Ddigencaar
]
TERAERLE

L

Admacenar [as prendas an ias vanlias o estantes segin s cantidades que van salsndo de |
produccion, = es para exportacidn, se diipencin o CONTROL DE ENTRADA DE |
PRODUCTOS TERMIMADOS INTERMACIKOMALES™, =i es para despachs nacional e |
diigencia la “ENTRADA ¥ SALIDA BE PRODUCTOS TERMINADOS HACKOMHALES"

5 los producios a almacenar son de esbuchera, dligenciar e “COWTROL DE
ENTRADA OE PRODUCTOS TERMINADDS ESTUCHERIA®

REEPONEABLE; Coordinador de Terminado y Empaque, Coordinador de Bordado

8 of denpache que w8 va ha realizar o8 neconal, eniregar |88 prendas a Bodega de Tela
diligenciar & salida en |l& "ENTRADA ¥ SALIDA DE PRODUCTOS TERMINADCS
HACIONALES" Canlinda an la acividad 4

RESPONSABLE: Almacenisla, Coordirador de Bortade

Reakzar la inspeccidn final por parte del Jede de Produccidn, revisando que coincida el
taliape con [ marguilta v b referencia con fa tareta. Comprobar las cardidades de cada tala
can el "Pedido Internacesnal” y revisar gque ol tamafio de la bolsa sea comecdo, avidenciar
esta irspeccion en la "INEPECCION FINAL®

RESPONSABLE: Jale de Produccdn

Sagon la Techa de enirega registrada on al “PEDIDOD" & al “Padida Infemacicnal”, smpacar
laeh piivitas on b cajes ¥ 80 ke adunta k fachurs comaspandants on caso di despacha
racional, &l @8 despacho inbamacional se elabora la kde de empaque, fecture ongnal con
dos copms, camas de exportacien para la DIAN, MINCOMEX, Policia Agrcpueddana,
Aarolings y ATPA. Esta infamacidn et aniregada & |8 ransponadorm. Una vaz heminade a
SMEAGLE &N e cajas, eslas son seladas con onte

RESPONSABLE: Amacenisla, Jefe de Produccicn

Emihalar las cajas, para despacha necional s& amaman con zunchos v se diligencia = rdtulo
para infefmacionales, las cajas s cubren con ha tela pldstica v a2 sellan los orflos con
cinta y 52 marnca la tela pidstica con of respective desting

RESPOMSABLE: Almacerista

Diigenciar fa guia de tramspore suminisirada por @ compaftéa transporadora, para
deRpacho nackonal  Para el despacho inbemacional se eniregan loe  documentos
careapandicntes & ks trarsporsdora

RESPONSABLE: Amacenisia
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OBJETIVO: Establecer las caracteristicas o vanables a confrolar v los criterios de aceplacion permitidos pam el proceso de produceidn de Migued Mejia v Cla Lida.

ALCANCE: Este Plan de Control apica desce la fabricacion de tela o panes de ks prenda hasta el terminade y el empaque dal producta tajida,

ACTVIDAD

Fabnicar la
Tela

Fabrear
Farmes de la
Prends

DESCRIPCION

CARACTERISTICA
O VARIABLE A
CONTROLAR

CRITERIO DE
ACEPTACION

Elatiorar |3 tala sagin

las caracterivlicas: de
la muestra, la “FICHA
TECHICA™  [as:
especficaciones
dalindas en al
"FRCHERAMACION

| DE PRODUCCHIMN

TEJEDORA
IMDUSTRIAL

Reakzar las parles de
la Prenda en las
maguinas tejedoras
marsiales

Verficacion visuzl gel
Calor y referancia deé
hila. Makle de &
Frenda

Condiciones da la
Mamiing.

| Medidas d las partes

| e la prenda, cotor,
referencia, clase de
conformedades de |a
premds

Aprabar los irsumos a utilzar
e tal formna que asegune b
corlormided de estos con le
et &n ke “FICHA
TECHIGA",

El Coardinador da Froducoon
ragisira @l WaHo an la
“PROGRAMACION DE
PRODUCCEDN TEJEDORA
INMISTRIAL® asegurandn la
aceptacsdn de ks canlidades y
la1ela elaborada, seqin B
mueslia v la “FICHA TECHICA"
El Qparario daba verificar ia
puesia an punta de la magquina:
Maguina imgia, que Ios
tensores eslén de acuerdo al
grasor del hilo

Lengdelas y squms al neadas
Funcicnamismo adecuads de =
Méguina

Medir las paries de la prenda ¥
wlificar que corraspondan con
loa cnbanos delinidos en &
FINSTRUCTIVG DE MEDIDAS
DE LAS PRENDAS®, deja
wndencia de esta venficacdin
con &l Vollo en el "CONTROL
DIARIO DE PRODUGCION-
TEADD MANLAL"

Las no conformidades son
irentifizadas con ln ayuda de
SINSTRUCTIVG DE
IDENTIFICACION OE kD
CONFORMIDADES" y se fradan

| =egim los incamicrios

RESFONSABLE FRECUEMNCIA
DEL CONTROL DE CONTROL
Coordnador oa Farmanertsmanta
Froduceidn

|
Cperarin de Cada vaz que 58

Maguina Tejedora | realice una

produccian de leda

Cugrelo ss picsaie
s S

Coordingdor de Permanenlementa

Productidn

DOCUMENTOS ¥ REGISTROS REGISTRO QU
AP ACADOR FQUIPO | EVIDENCIAN
CONTROL
“INSTRUCTIVD DE OPERACION DE | Maguina PROGRAMACION
LA MACUINA TEJEDORS Tejedora OF PRODUSEIAN
RECTILINES" industrial TEJEDCRA
IMOLUSTRIAL®
FICHA TECHICA™
"CONTROL DIARK
*PROCEDIMIENTD CONTROL DE Miquina DE PRODUCCION
PRODUCTO MO GOMFORME" Tegedora TEJIDC MAMUAL®
Manual
ANSTRUCTIVE OE IDENTIFICACIOH ‘CONTROL DE
OE NE CONFORMIDADES | Mmbra PROOUGEISH
TEJEDORAS
SNSTRUCTIVE OE MEDIDAS DE {TALLERES
LAS PRENDAS" SATELITE
I ‘REGISTRO DE
PFRODUETD KO
CONFORME®
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B definidos en el — = =
"PROCEDIMIENTO CONTROL
DE PRODUCTO NO
CONFORME®
E Vierificar que la fela no lenga
Realizar 2| corba da la maras, manchas,  purtos HETRUCTVO DE CORTE"
feln  teniendo  en | Estado fsico de s e suelloa.
A al | Contred da N | Compeabar que ba cantidad sea | SEOrinaler e Cadavez quese | INSTRUCTIVO DE IDENTIFICACION | Sadam | .nppey pE
HATRUCTIVO DE | Condormes Ia requierida ﬂmﬂmr B corln tela [ MO COMFORMIDANES® =g CORTE"
CORTE. ¥ @l El Coordnador da Producchin I
*ORDEM DE CORTE" fegisra su fima sprobando o FFICHA TECKICA®
trabajo realizada.
Verflical que [Bs prendas
COMEspondan con |os critenos
definidas Eviderciar  ests
3 : varificacidn con @l VoBo an las
:‘“'b"m’_"‘ m: Verficaciin visual del | “TEJEDORAS TALLERES “PROCEDIMIENTD CONTROL DE
Recibir Satiliz v B cabeceadao, onllos, SATELITE 7Ti0° PRODUCTS HO CONFORME"
it ncrd'nrrr'lidadi ciml Ia mﬁumu de lss cinkas ¥ Los na E.nrrfu-'rmdud::. 0N Caoordinador de Cada vex qut se " ; '!'EJE_DD_FIAE
6. pOTEs dentificadas con la ayuda dal % % INETRUCTIVO DE IDENTIFICACIGN TALLERES
prendas de | muesta, estas s o . | Terminados ¥ recibe lrabajs de los )
o T atbar complatas, InsLmos INSTRUCTIVO) DE | r Sraa DE MO CONFORMIDADES SATELITE 710"
puacen PASEr | | zadcs IDENTIFICACION DE  no | EmRedue Talares Satdite
Satékte direciamente ] .
B8 i i Conrtral de Mo | CONFORMIDADES" y se tralan HINSTRUCTVG DE MEDIDAS DE
Perrian, Confames SmgEin los rsamierios LAE PREMDAS"
5 defimidos & &l
‘PROCECIMIENTO CONTROL
DE PROCUCTO o]
CONF ORME®
Verificar la Posioian del Oporana de
Bordado segun o definido enal | Maguna
TINETRUCTIVD DE Eordatiora,
Sila prenda va Veificackin dal EBORDADOS y la Mueslra. -
bordada, ee enlrega L st i AT Ewidenciar la revisidn aon el Coordinador de Software "PROGRAMACION
ia prenda al P mondlente, 7| Vol en i "PROGRAMACKON | Bordad Msd Bunen | DE PRODUCCION -
Caoordinad de ! 'u'umrﬁrt ui:u:ﬂi dala DE PRODUCCION - “PROCEDIMIENTD CONTROL DE 5.3 BORDADO TEJDO®
Berdads, & cual | referencia del hilo y la EORDADD TEJDOD" & an el PRODUCTO NO CONFORME" Bordadona
Faglizar dibgenci la i —— CONTROL DE PRODUGCCION Barndan "REGISTRO DE
Beaviads tia “PROGRAMACHIN | mmdm&l? VARIOS TALLERES Cada vz que 58 SINSTRUCTVG RE BORDADGSE" Midquina FRODUCTC RO
& Pranda DE PRODMGGION — e radT SATELITE" Inicie L bordado q [ Bordadora CONFORME®
BORDADO TEMDCT i “gﬁ Identificar y car iratamisento & SNSTRUCTHG DE OPERACICH DE Global
revisar o trabajo Contial de NU. las ne conformidades sagln les LA MAQLIMS BORDADDRA Maguna “CONTROL BE
realzaca y e e 1 lineamienios dafinidos &n &l BARLIDAN® Bordadora PREDUCEIGH
evdenciando & | @ PROCECIMIENTO CONTROL Brather VARIDS TALLERES
aueptacion o e | pendt. neapekie: DE PRODUGTO MO SATELITE"
Vol CONFORME"
El Oiparana debe wanicar ia
puesia en punie de la maguing: | Operatio de =
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Magquina kmpa, hilos acordes, | Migqura T
dimermiones del bordada Bordadora
Furcionamicnto adecunda de
_{_ |Mbguma 1 _ !
Ersambdlar las | Venficachon weual dei Revisar que las prerdas no | Soordinedor de
prendas por luperado, | cabecendo, orilos, ifengan  costuns  peladas o | Produccdn Luperadaora,
filsleado o cesrado & | posluses de e lorcides, que po lengs sallos y | Coordinader de Macuina "REGISTRO DE
mano. brotones, cinleds, pe2es fque _In Costuras cui_mdurl Terminados y Flana, PRODUGCTS WD
i e ﬁ“:nﬁ‘:m{"‘f:a::;?e;m; Estcple *PROCEDIMIENTO CONTROL DE s, | SR
Renizer o Contral de Ma ineamientos definidos an sl w o | FEREER AR SRR | istadors, | "CONTROL DE
Ensarmble conformidadas da la "FROCEDIMIENTO CONTROL . = = Balenadola CERRADORAL"
ervla DE  PRODUCTO  NO INSTRUCTINO DE IDENTIFICACION | crocheta
iz - 5 O MO COMFORMIDANES ! p
CONFORME Aguiss  de | "CONTROL DIARKD
Cerrade v | DE PRODUGGCION
Maquinas limpias hilos | Crperario Cabeceads, | ENSAMELE"
Caondcicnes de @ adecuados para o ensambla de Tieman
Maquira. |a prenda =
Despelice completo, colores de
cinkas, gue posoa un conooéo "RECQISTRO DE
planchado PROQUCTO NG
Verficar &l lallaje con l8 | Coondinacar de GONFORME"
marquilla y la refererce con a8 | Terminados y 3
Verliear visualmente we | tarjeta, Eiryvieioa PROCECIMIENTO ~CONTROL DE “CONTROL DE
Raalzar los PROCUCTD MO CONFORME Plancha, .
. > barminados de las Comprobar las carfidades da . . EMPACADCRAS
Realizar terminackos ca las prendas cada talla con ¢l padida, | Ausiiar de Diariamente y'o _ Plalela  de
Ti:md::y | puﬁem:;n:eme Conkal de e Roviear que ol tamafio de 1 | Terminados y Dﬂml::ﬂ-o SINETRUCTIVG DE PLANCHADO" Slqgl:l;lﬁ:ﬂgu ‘eENTROL DE
B e contormidadas de la poks 58 of comeslo | Empaque P P e wirani: | DEVOLUCIONES
| pacEilos ilsh [andicar. ¢ dar Watsmies: & INSTRUCTIVG DE IDEMTIFRCACHON | Slcona. EN TERMINADC ¥
Ll ¥ dar orad! | DE HO CONFORMIDADES" :
las no conformicaces seqin oS | EMPRZUE
1

irtamienios  definides en ol
PROCEMMIENTO CONTROL
[ PROOUCTO 5 ]a]
CONFORME"

Jafe de Producodn
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Anexo B. Control de calidad.
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OBJETWVO: Determinar las actividades a seguir para identificar y controlar los productos no
confommes con &l fin de prevenir su uso o enfrega no intencional

ALCANCE: Este pmcedimisnto aplica a las no conformidades presentadas en el producto, durante
las diferentes etapas de los procesos de Produccion y Almacenamiento y Despacho.

VOCABULARIO:

CONCESION: Autorizacion para utilizar o liberar un producte que no es conforme con log
requisitos especificados.

CONFORMIDAD: Cumplimiento de un requisito

CORRECCION: Accion tomada para elminar una no conformidad detectada. Una coreccidn
puede realizarse junto con una accion cormectiva,

DESECHO: (Eliminar) Accién tomada sobre un producte no conforme para impedir su uso
inicialmente previsto

DESPELUCE: Actividad mediante la cual se quitan kas hebras y los demas sobrantes que puedan
tener las prendas .

NO CONFORMIDAD: Incumplimients de un requisito especificado.

PRODUCTO: Resultado de un proceso.

PRODUCTO NO CONFORME (PNC): Producte que no cumple con los requisitos del Cliente o
del 5.G.C. generados de |a venficaciin realizada en las diferentes etapas de los procesos de

Produccion y Almacenamiento y Despacho, o fallas de los equipos ulilizados.

RECLASIFICACION: Variacion de 13 clase de un producto ne conforme, de tal forma que sea
conforme con requisitos gue difieren de los iniciales.

REPARAGION: Accidn fomada sobre un producto no conforme para convertiio en aceptable
para su utilizacion prevista.

“REPROCESO: Accion tomade sobre un producto no conforme para gue cumpla con los
requisitos.

CONDICIONES GEMERALES

PERMISO DE DESVIACION: Permiso dado por el Cliente o por el Jefe de Produccion, para
apartarse de los requigitos originaimente especificados de un producto antes de su realizacion.

Los Permisos de Desviacion o Concesiones que requieran autorizacion por pare del Cliente, se

evidencian por escrito a través de una carta o memorando. este se archiva en la carpeta de
Products Mo Conformes,
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5. DESCRIPCION DEL DOCUMENTO

ACTIVIDAD

4. Dwdactar la nio
confommiiag

|
L]

2 Unicar ke PRC

1

3, Regesrar la no
conformicad
e

£ Copfifer i iy

combon de la hE

1

& EMCUiar pornenciin

1

7 FrasslZar seguimiants
& I ok

L

B

(]

DESCRIPCION ¥ RESPONSABLE ]

Detectar ta no condormidad presentada en las difefentes elapas de los procesos de
Proguccion ¥ Almecenamients y Despache. En Produccidn se identifican ks mo
condormedades con un adhesio y e escribe en Gabe o problema gque Be prosenta &n
Admacenamiento v Despacho los productos no conlormes &on Smarrados con un cordén y
st los adiciora un papel en donde se descibe la no conformidad.  Informar la mo
conformedad al Coordinador do Producoidn & al Jefe de Produccidn

RESPONSABLE: Pamanal |mvalucrads an 4l Procasa

Ubicar los productos no conformes deleciadas en la tabricacion de ia Tala, Bordade, Cote
¥ Ersamble. en o espacio asignado para estos
REEPONSABLE: Persanal Invalucrade en ol Procoso

Ragislrar la no sonlormided de forma clara ¥ conciEa on ol “RESISTRO DE FRODUCTO |
HE COMFORME |
RESPONSABLE: Coordnador de Produccion, Coordinador de Sordado, Coordnador de
Teminado y Empague

Disponer o dar ratamisnto al praducto no conforme, para eliminar |8 mo conloarmidad
»  RaproceRar Cuando &b presents ung no conformedad gue no cumple los requistos
especilicados del products ¥ sa hace necesaro devolver ef producio a una operacidn
armerior para que cumgpla los reguisios
+  Conoesion; Aujorizacdin dada por o Jele de Produccion o o Clente, para utilear o
Vparar un producha gue Mo oS conforme 0on s requisios espocifcados
s Feclaaificar Variscsin de log requisilos de un products (referencis, talla), de tal lorma
que san corfonme can requsitos gue difseren de los irecales.
= Feparar. Accidn lomada sobre uf producle no conforme pare cofvedtile en
aceptable con desviacidn en alguno de sus requisitos:
+  Desschar EEminar un producio no conforms
Evidenciar la disposicidn o fratamsésnto &n el RP1-007 "REGISTRO DE PRODUCTO HO
CONFORME"
RESPONSABLE: Jefe de Produccion, Coordinador de Produccién, Cocedmador de
Bordado, Coordinador de Teminade ¥y Empatue

Definir una valoracidn de los costos, Bempe y causas del PHNC, megisirdndola en e |
"REGISTRO DE PRODUCTO MO CONFORME"

RESPONSABLE: Jufe de Produccidn wo Coordinador de Produccidn, Coordinador de|
Bardede, Coardinadar de Tamminads y Empague

Ejecutar la accidn para eliminar la no conformidad. |
REEPONSABLE: Personal Asignado

Realizar seguimiento a la comeccidn para verficar que las sooiones ejsoadss eliminaron
ia no conlormidad, yw par ko tanto of producio cumple con los requisitos.  Evdanciar la
warificacitn con o VeBe an el "REGISTRO DE PRODUCTD MO CONFORME™
RESPONSABLE: Jefe de Produccitn, Coordinador de Produccidn, Coordenador de
Bordada, Coordnador de Terminado v Empague |
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___ ACTIVIDAD I DESCRIPCION ¥ RESPONSABLE

"-\.\_H_,.o-"'
//f\\ |
.,
. M
‘i‘/ F hinisidda o " -__."d_\\
 contarmded L T L |
\/,/ B Generar Accin Comectva ¢ Prevenbva segin corresponda, siguiendo los insamientos
dafinides en @ PROCECIMIENTS DE ADCIONES  PREVENTIVASY o el
*PROCEMMIENTS DE ACCHOMES CORRECTIVAS™
! RESPONSABLE. Comibé de Cabdad 4 Liderss ded Proceso
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CORRECTIVO

N° Revision: 0
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OBJETIVO: Establecer las actividades a seguir para llevar a cabo el controd ¥ mantenimiento
carrectivo, en el momento en que surfan dafios o fallas en los equipos de Miguel Mejla y Cla Lida

ALCANCE: Este procedimiento aplica al mantenimiento corective de los equipos que inciden en la

calidad de la realizacidn del producto de Miguel Mejia v Cia Lida

VOCABULARIO:

&  MANTENIMIENTO: Conjunto de actividades que se deben realizar a los eguipos con &l fin de

cormegir o prevenir fallas.

* MANTENIMIENTO CORRECTNWO: Manfenimiento encaminado a comregir una falla que se

presente en determinado momento

CONDICIONES GENERALES

« “HOJA DE VIDA DEL EQUIPO”, se encuentra archivada bajo responsabilidad del Coominador de

Produccion.

« CLISTADO MAESTRO DE EQUIPOS", se referencian los equipes de trabajo que inciden en la

realizacion del producta.
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5. DESCRIPCION DEL DOCUMENTO

ACTIVIDAD

DESCRIPCION Y RESPONSABLE

1. Deleciar dafio de
Equipe

!

L L]
rlwim

O

-

(3]

1

2 Epoutsr
rmantenimient

5 Conain sarvithy
HhenieD

.

r

& Efectuar diepndslico
ol dana

l

T. Epmcubar
mantenmeenio

I

B Ramizal prosbe

Crrasin
fundorulmenils
fhe g

4 Hoj de Vwda del
Emspo

'

Fit

L

e

m

B.

Dateciar el dafa del equips & Mformar de eide sl Coondinador de Praduccidn
RESPONGABLE . Operarics da Equipes.

|
Reakzar 4l marbenimienis comespendionts.  En caso de que S8 regusnan
repuRgtan, 88 lomre ol Jefe g0 Producclen o o Gerarbs pars 18 sutanzacion de la
compna da fxte
RESPONSABLE ; Gererie, Jefe de Produccion, Coordinador te Produccidn

Reakzer prucbas al Souipo para comprobar su camechs funconamientc.
RESPONSABLE: Oparario dol Equipo yia Cocedinader di Produccion

i o couipe realza un corecio lunconemienta, regisirar el mantenimicnto
reaizado en o HOU BE VDA DE SUPOE
RESPONSABLE: Coordirdor de Produccian

%0 el mantenimiento a realizar es exiernc, corfactar o sarvicio BSchico. S se
requiene, s pide autonzacidn al Jede de Produccion o al Gorenbe
RESPOMSABLE - Coordinadar de Produccion, Jefe de Produsodn

Efeciuar el dagnosico dei dafio del equipo, = oual es realzado por el Téonico.
RESPOMSABLE: Coordimador de Produccion

Realzar 8l marbenimisnio comespondients En cEEC de que B reciieran
repuesior, s informa af Jele de Produccion o Coordinasdor de Procuccidn, para
gies gertachen & Provesdor coffépondients para Ta compra o reviaidn del
rvenlatio de repusshos

RESPONSABLE: Coordinador de Produccsdn

Realzar prusbas al equips para comprobar su correcte funmonamiento. B Técmco
afechia seguimisnto
RESPONSABLE: Dpsravio dol Equips wo Cecrdinader de Produssicn
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N° Revision: 1

m MIGUEL MEJ |,A Y C|'A LTDA Codigo:  PMV1-001
PROCEDIMIENTO DE MERCADEO Y VENTAS Pagina: 1de 182

1. OBJETIVO: Establecer las actividades a seguir para determinar v aprobar los requisitos establecidos
por los Clientes, con & fin de asegurar la satisfaccién de sus necesidades y expectativas

2. ALCANCE: Este Procedimiento aplica a todas las Ventas Nacionales e Intemacionales de productos
de tejido, que =e realicen en Miguel Mejia y Cia Lida.

3. VOCABULARID:
+ PRODUCTO: Resultado de un proceso.

« PEDIDO: Documento que contiene los requisitos pactados entre Miguel Mejia v Cia Ltda, y el
Clienta.

« SATISFACCION DEL CLIENTE: Percepcidn del Cliante sabre el grado en gque se han cumplido
sUS requisitos.

+ REQUISITO: Necesidad o expectativa establecida generalmente implicita u obligatoria.

« IMPLICITA: Significa que &5 habitual o una practica comin para la Organizacion, sus clientes y
ofras partes interesadas.

« OBLIGATORIA: Requisitos exigidos por las partes interesadas (Clientes, Ley, Acclonistas, entre
otros).

+  MUESTRARIO: Conjunio de muestras,
+  MUESTRA: Prenda fisica o documentada que se ofrece al Clienie

+ TALLERES SATELITE CONDICIONADOS: Son aquellos talleres que poseen maquinas ya sea
de la empresa o del taller y trabajan para la empresa cuando s requiere de su senvicio,

« CAMBIOS AL PEDIDO: Son aguellos ajustes que se k2 realizan antes de ser aprabado,

« MODIFICACION DEL PEDIDO: Son los ajustes que se le realizan al pedido después de ser
aprobado. (Fecha de entrega, cambios de insumos, entre otros).

4, CONDICIONES GENERALES
La retroalimentacion de las ventas realizedas se efectua por medio de Servicio al Cliente, en
donde =& tendrdn en cuenta todas las inquietudes del Cliente las cuales serdn atendidas vy
solucionadas segin o establecido en el *PROCEDIMIENTO DE SERVICIO AL CLIENTE"

Las devoluciones de mercancias MNacionales son registradas en & "CONTROL DE
DEVOLUCIONES", Mo existen devoluciones de los Pedidos Internacionales.

En los Pedides Intemacionales el precio y los colores son opcionales ya que estos se encuentran
preestablecidos en la Lista de Pracios.

139




MIGUEL MEJIA Y CIA LTDA
PROCEDIMIENTO DE MERCADEO Y VENTAS

N° Revision: 1

Cadigo: PMV1-001

Pégina: 2 de 182

5. DESCRIPCION DEL DOCUMENTO

ACTIVIDAD

1 Pegis o
Caafi
Dieshairlla

'
2 Entegar muesirsns
¥ il e pracios

I
3 Fecibin pecido det
=

L

A Wil sondickares
el el

& Feaizar cambos 3
O~ ==
T. Frooeso de
e
produssdn
Sl
@-. " Cambios
aprobados

MoorSoackin del
P

eyl (G
& P N |

-

|
m;mmgwmmﬂmtdmw
glablgcidon @n & process die Disefo i = |

arfcE & ik Lt E saollo,

Erveear ¢l mucsiraric con la Liska de Precics, ks cual =& realics leniends come Bass e
“HOWJA DE COSTRSE
RESPONSABLE: Jale i productidn

Recibir gl “PERIDC" & ¢l Pedido Internacional
RESPONSABLE: Jefa da Producsion

Rovisar e condichanes del “PEDDST & del Padida Inkemacional Bales como infanmacisn
die carlera. ba cantided, los colores, las tallas. cambios en &l disefo, precos v fecha dlel
artrags,  Consular las sdstencias de materias prmas & produdios ferminados en el
sistiema DELTA SOFT (En caso requenida confactar al Proweador), Ademds sa fiana en
cuenta la capacided imstalada de la planta y flos taberes eatéliles condicicnados que so
lignen para trabajr. E| Pedido s¢ apructoa con fa fima dal Jefe de Produccidn.
RESPONSAELE: Jela da Producciin

8 ol “PEDIDD” & Pedido Internacicnal no es aprobado por el Jele de Produccidn, ss
diligencia @l recuadro da la parte inforor de esie formato “MODIFICACIONES AL
PEQIDGT, an caso Macional o “MODMFICACIONES AL PEDIDO INTERNACIONAL', y ==
efvian o comunican los cambios &l Chenle

RESPOMSABLE : Jefe de Produccidn

i @l Chanke no da la aprobacién, @l pedido se cancela y se archiva en una carpeta con
und gEnGia de dog Mmesns
REEPONSABLE . Jefe de Produceién

8i al "PEDIDO" & wl Pedido inbemacional s aprobado, se evidenca la aprobacion y
revisidn ded mismo con la firma del Jefe de Produccién en esbe. S inicia & Proceso de
Compras o Producciin, segin el caso
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N° Revision: 1

MIGUEL MEJIA Y CIiA LTDA Cédigo:  PMV1-001
PROCEDIMIENTO DE MERCADEO Y VENTAS Pagina: 3 de 182

ACTIVIDAD

3. Rasisar y aprobar
R

B Comuncar is
modilicamdn al personal
Ml Ran
'*-‘.\_..-"1

10 Regwier @
demiutEin

FIN

DESCRIPCION ¥ RESPONSABLE

A  5iha surgido alguna madificacicn del pedida, s regiatra &n o “PEDIDD" an cato Nacional
o las "MODIFICACIONES AL PEDIDD INTERMACKONAL® La revision y aprobacian de la
modicason s avidanca con i3 fima dal Jefe de Produccion yal Nomorg y Largn qua
aprueka por parte ded Chente. Las maodificaciones pueden ser por color, canbdad, fecha de
gnirega, insumoes, referenca, enire oires
RESPONSABLE: Jafe de Productiin

8 5 la Modificacion s aprobada por e Jefe de Produccin y el Chents, se nforman s
modificaciones al Coordinador de Producosdn.
REEFONSABLE: Jodo do Prodiscosin

10 &4 se efectimn devoluciones. se recibe I mercancia, se diigencia = R 1-004 *CONTROL
OE DEVOLUCIONES® Segin o estado de la mercancla este serd dovuelts a produccion o
S0 dard enftrada & bodega,

RESPONSABLE. Coordinador de Bodega, Almacenista, Secretaria Auxifar Contable v
Servici al Chenta,
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N° Revision:

1

MIGUEL MEJIA Y CIA LTDA Cooe_ reron
PROCEDIMIENTO DE COMPRAS 182 °

OBJETIVO: Establecer las actividades a sequir para asegurar gue el products adguirdo cumple con
los requisitos de compra especificados por Miguel Mejia y Cia Lida.

ALCANCE: Este procedimienio aplica a la planeacin, gestion y verficacion de todos los productos
adquiridos por Miguel Mejia y Cia Lida. gue inciden en la calidad de la realizaciin del producio o
sobre el producto final,

VOCABULARIO:

» PROVEEDOR: Organizacién o Persona que proporciona un producto, Este proveedor puede sar
interno o axterno a la Omganizacion.

«  REQUISICION ¥ ORDEN DE COMPRA: Documento que contiene los requistos pactados enfre
&l proveedaor y ila empresa

COMDICIOMES GENERALES

Los provesdores aprobados estan estipulados en el “"LISTADO MAESTRO DE PROVEEDORES”, por
lo tante la seleccion de yn nuevo Proveedor de maledss prmas e insumos 0 de semicios
(Transpore, L lite, M imiento de Equipos) se debe realzar segin el "INSTRUCTIVO
DE SELECCION, EVALUACION Y REEVALUACION DE PROVEEDORES",

Log sendcios y productos adquindos de los Talleres Satélite son someltidos a las verficaciones e
inspeccones realizadas en los diferentes subprocesos de la empresa.

142




N° Revision: 1

MIGUEL MEJIA Y CIA LTDA Cods_peran:
PROCEDIMIENTO DE COMPRAS 182 ¢

5. DESCRIPCION DEL DOCUMENTO

ACTIVIDAD

1

1. Determranar
PO TS

L)

I Ruvmar ivurdario

ranianda
enishanin

4 1

1 Enttegar MP e
msumos

| no

q Feramar Lk g
Maeic de
Prosssel o

B Epcifpl pocrenaior

1

7. DHgenin
Rt y Dbdluii chi
Compra

Bl

DESCRIPCION Y RESPONSABLE ]

Determinar los requerimiertos segin e “PEMNDCT o &l Pedide Interracional. Diligenciar la
*RECILESICION ¥ ORDEN DE COMPRA®
RESPONSABLE Jefe de Praductitn wo Coardinador do Produccidn

Comparar |os requanmisentos definldos on la *REQLMS SN ¥ ORDEM DE COMPRA" con |
las cxisbencias del mwentarnia,
RESPONSABLE: Coorginador de Produccicn

Entregar kas Materias Primas & Insumos requeridos pars I8 reslrscion dal products al
proceso de produccidn.  Oiligenciar el Kardex comrespondiente y o “MOVIMIENTO DE |

ALMAGCEN" para gvidenciar la sakida dol producto.
RESPONSABLE: Coordnador de Productidn

Revisar o "LISTADD MAESTRO DE PROVEEDORES", para selecdaonar los nrm-eeunrm|
qua pusdan surminsinar ke productos requaridos
RESPONSABLE: Jele de Produccion o Coardinadar de Producciin |

5i gl proveedor no caiste en of “LISTADD MAESTRO DE PROMEEDDRES”, se evalGan |
NUGVOS  PrOWoedones. segin o estipulado enm &l CINSTRUCTIVO DE SELECCHKMM
EVALUACION ¥ REEVALUACION DE PROVEEDORES®

RESPOMSABLE: Jefe de Produccdn

Egcoger @l proveedar teniendo on cuenta la mejor opcion de compra. Pama esto so miran |
los resufiados oo las evaluaciones antenores (en caso que apligue], precio, Bempos de |
onirega y demds especificaciones |
RESPOMSABLE. Jefe de Producsdn, Coondinadar de Praducchbn,

|

ortgcial teleftnica © pergonarments @l proveedor seleccionade para Dacer ol pecido
Dilgene:iar a "REQUISICION ¥ ORDEN DE COMPRA” La cuml incluye. Descripcicn del
Produde. Canbdad, Focha g0 gue 3 |1z B Fergi -t a de |
Entrega Pactada, |
Los poedsdos resizados islefdnicamente se reconfirnan y e regisiva & *REQUISICION ¥ !
ORDEMN DE COMPRA" @l mombre de la persana que lo recibe:
RESPONSABLE. Jede de Produdcidn, Ceordinador de Produccisn

i+
.

143




N° Revision: 1

MIGUEL MEJIA Y CIA LTDA Codigo:  PCL001

Pégina: 3de

PROCEDIMIENTO DE COMPRAS 182

ACTIVIDAD - | DESCRIFCION Y RESPONSABLE
1 8 WVerficar e produclo comprado segOn los  lInearnenios  esiablcidos en o
= = PROCEDIMIENTD OE VERIFICACION ¥ PRESERVACION DE MATERIA PRIMA E
¥ INSLINOS
orado
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2259

N° Revision: 1

MIGUEL MEJ |,A Y CiA LTDA Codigo:  PMV1-002

PROCEDIMIENTO SERVICIO AL CLIENTE Pagina:  145de

OBJETIVO: Establecer las actividades gue se deben realizar para la atencion oportuna de no
conformidades con respecto al Cliente, logrando su satisfaccion

ALCAMNCE: Este procedimiento aplica a todas las inquietudes presentadas por el Cliente.
VOCABULARIO:

« ACCION CORECTIVA: Accion tomada para eliminar la causs de una no conformidad detectada u
otra situacion indeseable (evitar recurrencia)

+ ACCION PREVENTIVA: Accidn tomada para eliminar la causa de una no conformidad potencial
u olra situacion potencialmente indeseable {(evitar ocumencia).

+ CONFORMIDAD: Cumplimiento de un requisito.

+« CORRECCION: Accion lemada para eliminar una no conformidad detectada. Una correccidn se
puede realizar junto a una Accion Cormectiva.

« [INQUIETUD: Queja, Reclamo o sugerencia.

+ IMPLICITA: Significa que es habitual o una practica comdn para la organizaciin, sus clientes y
pfras partes interesadas

«  NO CONFORMIDAD: Incumplimiznto de un requisiio,

+ OBLIGATORIA: Requisitos exigidos por las partes inleresadas (Clientes, Lay, Accionistas, entre
ofros)

« QUEJA O RECLAMO: Manifestacion del Cliente , por el incumplimiento de un reguisito pactado o
una insatisfaccidn por la atencidn prestada.

« REQUISITO: Mecesidad o expectativa establecida generalmente implicita u obligatoria.

+« SATISFACCION DEL CLIENTE: Percepcion del Cliente sobre el grado en que se han cumplido
SUS requisitos.
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N° Revision: 1

MIGUEL MEJIA Y CIA LTDA

Cadigo: PMV1-002

PROCEDIMIENTO SERVICIO AL CLIENTE

Pégina: 2 de 182

4. DESCRIPCION DEL DOCUMENTO

ACTIVIDAD [ DESCRIPCION ¥ RESPONSABLE

1. Tamar bos datos de ks inquietsdes Tamuladas por los Clﬁﬂlﬁa
liene cordacto con el Clianle debe informar & la
Cherle o al Jefe de Producciin |8 irquisied presertada

1 Rt ingustu e

e o
Redamn
_L_ avidencigndalas on un acta

001 "FORMATO DE INQUIETUDES DEL CLIENTE"
;-—@ RESPONSABLE Jele de produccion, Lider del Process

1B Ejeculs b gcciin para corregin o elimirar 18 Cuesa o Reclams,
RESPOMNSABLE: Personal Asignado.

7. Elechmr sagoamisnin
al plan o aeon

RESPONMSABLE - Secrotara Audliar Contable v Servcic al Chanto.
'

g

(7. Roslw seguimientn @ la secucion do la accidn definida par comeccién do la Ousla o |

Todo @ persanal que

RESPOMSABLE: Jofa de Produccidn, Secretaria Auxiliar Contable ¥ Servicio al Clante.

2 Desoibir b sugerencia en el RMY1-001 *FORMATD DE MOUIETUDES DEL CLIENTE" ¥
8 fepartan monsuaiments Al Garente para fomar las acclongs cormespondicntes,

|3 Descibr B quea o reclame, dligenciar o RMY1-001 “FORMATO DE INQUHETWDES DEL |

3 Desospodn da CLIENTE", dirigirio al Jede de Producton para dar solucion a la misma, en caso Naciaral, |
reclame = las quegas o reclamos provenicnies o2 Clientes nbernanonales son recibidas y regisiradas
| per o Jefe do Produceién, |
RESPONSABLE: Jefa de Produccitn, Becratana Audliar Contable v Servicio @l Clionte. |
1
4 Estzbiecer Coussrs |

| 4. Dfinir i35 posibies causes Gue genararon |3 quels o meciama y regisratas 6n e RV |

L
4. Definir amon de ' & Definir la scckin a seguir para oliminar la queja o reclamo. Diigenciar of “FORMATD DE |
e IMQUIETUDES DEL CLIENTE", definends Cud, Quidn y Cudnda [Fecha limile de |
efecusitn g la CoMmecciing &8 va ha realizar |
| RESPONSABLE Jele de proguccion, Lider ded Proceso.
!
& Ejrutat bn |
Carrecoiin

Reclamoe, Contactar o) Cherde para evaluar su grede de Salisfaccin con k8 solucdn |
brindada. Diigenciar ol *FORMATO DE INGQUIETUDES DEL CLIENTE®
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% MIGUEL MEJiA Y CiA LTDA Cédigo: ‘PMV1—002

PROCEDIMIENTO SERVICIO AL CLIENTE Pagina: 3 de 182
ACTIVIDAD [ DESCRIPCION Y RESPONSABLE
1
.-"-\\__
& ': o . \'\.} ._I:"'--.‘.
8 o et
hy : -
B.  5iseeiming la ne conformidad, generar ¢f PROCEDIMIENTO ACCION PREVENTIVA™ a
L] sl "PROCEDIMIENTD ACCION CORRECTIVA™
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Anexo D. Documentacion.
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Modelo de Factura.

MM ¥ ClA LTDA.
| FECHA:
RAZOMN S0CIAL |
CIUDAaD:
DIRECCION
TEL:
CANT, REF | ARTICULD TALLA | PRECID | VR, TOTAL |
100% COTTON [
DRMAMENTED WOVEN
KNIT
0,00/
0,00|
0,00!
[ 0,00
0,00
0,00
0,00
d 0,00]
0 UNDS | TOTAL US 0,00
TERMINO NEGOCIACION FCA BUCARAMANGA AEROFPUERTD PALONEGRO
SON, HXKK DOLARES
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Modelo de Carta a Compafiia de Transporte Aéreo vy Policia
Antinarcoticos.

sefiores
AVIANCA Y0 POLICIA ANTINARCOTICOS
o, MOOOO0N, Identificads con Chduln de Ciudadania mimens M0G0 B

dickdm da
Garesta de b ermpresa MIGUEL MEILA ¥ CTA, Lmtmmmx-BMEEﬂmmdmmmud:hnum
arga se ajusta a ko decarado & & factura No, 0000 con Guis Asraa 30000000 (o ispordants @ nukstr despacha
L3

CONSIGNATARIO FINAL

DESTING

DESCRIPCION GENERAL DE LA mmmn Ropa de Bebé
TOTAL DE PIEZAS

SELLD%.PPREC]NTGS ' %
AEROLINEA

EMPRESA TRANSPORTADORA

NOMBRE DEL CONDUCTOR

C.C. !

MUMERD DEL CELOLAR O TELEFONEI FLIO:
PLACA

Mo. PLANILLA DE CARGA i X

PESO NETO :

PESD BRUTO

huhﬂ&lmfﬂhniﬂdhwﬂwﬂqnﬂqm l:lnqurrllr-l bzt 1jeres ¥ arie el Srmporiador an s
e S ERCUERTEN SEstancks: o [15. BN b dmud.uh. an s aormas intetnadinake 8
LD i agpiilk giw @xpraiaments se has declsado tome ] gue ne cumebe con ke obligadones legales oaisbloddes para i
Tige O Canga, whmpra gue &I comeriEn WY EMRaIURS, CIMEChaitioas v seilos oripiaaies con las Uk sed entregads o trassportsdor. B
ertevre b Side Dregarado #n Lganss Con dprines oofdicises de aegusidad y ha dde protegn @ Toda intarenciia Bcia derars
wi preparsciin, smbaise, slmaosiememno v anspors fach b nelcione de b seekne y cumele 00 bodos bk sequkitos eigion
P B ey

Atentamente,

SUBGERENTE PACKING EXPRESS SIA LTDA.
C.C.

Bucaramanga,
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Modelo de Carta a la DIAN.

Sefores:

DIAN

SERVICIO ESPECIAL ADUANERD

ATHN. DRA, XXX AKX

JEFE DIVISION DE SERVICIOS AL COMERCIO EXTERIOR
Ciudad

Yo, OO0, identficade con cédula de ciudadania numero XOOOK
expadida en la ciudad de Bucaramanga, en condicion de Gerante de MIGUEL
MEJIA Y CIA LTDA con Mit XXXXXXX, confiero poder amplio v suficiente a
los sefiores XMXX S.LA. LTDA COD. XXXX, identificada con Nit 00000
para realizar todos 0% tramites necesarios ante esa entidad de nuesira
exportacidn, amparadas con |3 factura XXXXX de Junio XX de 2004 por valor
de JOOOOOCX, con destino final & XXXXXXX v con X (¥XX) cajas que
contienen ropa para bebe.

Cordigimente,

JOOOOO0CK
Gerente
OO MO0 de Bucaramanga
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Modelo de Carta a la DIAN.

Bucaramanga,

Saefiores:
DIAM
Ciudad

REF: Aclaracion cantidad de unidades de Factura Mo, X000

Mos permitimos aclarar las diferencias que se presentan en al total de unidades
registradas an el documeante CUOTA TEXTIL con respecto a la facturas.

Esta situacién se presenta debido a que en las referencias XXXXX |2 cobija
forma parte del conjunio para bebé y por tratarse de una prenda con categoria
diferente s8 debe separar en la cuola textil. La diferencia corresponde a XXX
que forman parte de los jusgos para bebé de las referencias descritas
anteriormenta.

Esperamos que esta aclaracion facilite el entendimiento de la diferencia
presantada, y de esta forma autorice a quien corresponda la aprobacion de

nuestros documeanios,

Atentamanta,

MOOOCOOCCK
Gerente
C.C. Xx¥Xx¥ da Bucaramanga
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Modelo de Lista de Empague.

MIGUEL MEJIA Y CLA. LTDNL
BUCARAMANGA - COLOMBLA

FECHA:

ClUDAD:

CANT. POR REF.

REFEREMNCLA

Cath &1

CANTIDAD TOTAL POR CAJA:

CAJAR 2

| CANTIDAD TOTAL POR CAJA

CAJAKZ

| CANTIDWAD TOTAL POR CAJA:

CAJARAL

 CANTIDAD TOTAL POR CAJA: |

CAJARS

"CANTIDAD TOTAL POR CAJA:

CAJA TG

CANTIDAD TOTAL POR Elﬂ:Jﬂ.'

CAJAET

153

MOTA ACLARATORIA. EXISTE
UNA DIFERENGIA CE UNIDACES
EMTRE LA LISTA DE EMFACLE Y
LA FACTURA QOUE SE DEBE

A QUE HAY CUATRC {4)
REFEREMCIAS QLUE LLEWA MANTA,
T COMO ESTAHACE FARTE

DE UM JUEGS DE BEBE CON
GATECORMWM DIFERENTE, 5E DEBE
FACTURAR POR APARTE

LAS REFEREMCIA SOM-

W00 =K UNIDADES EN LA
CALA #
X W UNIDADES EM LA
CAL X
A =dx UNDADES EN LA
CALA WX
0 =00 LUINIDADES EM L&
G

| TOTAL WUNXS = 20X

| EN L FACTURA AFARECEN KXXX

UNIDADES - K¢
UNIDADES =XM}X UNIDADES



| CANTIDAD TOTAL POR CAJA:

CAIAZSR

| CANTIDAD TOTAL POR cAJA:

CAJANE |

E CANTIDAD TOTAL POR CAJA:

CAJA W10 |

| CANTIDAD TOTAL POR CAJA;

Caa 11

CANTIDAD TOTAL POR CAJA:

[CANTIDAD TOTAL DE CAJRS:
[11

TCANTIDAD TOTAL DE

| DIMENSIONES : SOXTOXS0
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Modelo de Manifiesto de Aduana.

-l-';-] “"H‘“_l“lm -m.

Manifieslo Infemacioral de congo por correters [ Declraclin de Trindlo Adusnero
Manifieae iermackan) de Conga RedoviidaOecteacie de Trdnsio Ad ks

4 T Ra R " W

P o darae
L] L)
. .|ih

B P Tebe

BV P e e S

T R———

B aged ¢ b Sohed el culel @ iaa de el e

L Ep—p——
Gaamihd B IR e g w3

] L T Rl ey o P S
e s o TevSh_ P Plma on Gorvie mEmi g we s © e Fmm s o i
i —_
1S M Pt e 1 Lk B AR L | e s g e s & s % Capaoeie pe ey L
i s e e S €8 WRA L, Lupmcnmby s vyac i
. R B L] T il bl o | | e B
T tarn e e S

Ty deeata i aae | 6 Aears e el | S2eei
[ pee———

B LTt B e L S [T e W e

dn Cwwiewmen [ ey

o b B e . 1 T B PRt st e
- ==

e 5 -
o o e 0 W TRV PR TR 0
i S e

s s

i il

2, e T e P P M T TS H R ]
Fasin 4l T R
Y T B0 Comrmefiain by L. Py 0 i3 L R D
- Frmase e Pt gy
-n-.n-u-hp-u. n-iul-l--!-
B ey e ® Tmis & PEEE A Sl

LEENS T

I L, 0 LT T
7, R 3 T

P |

TR AT FRS ARATE - Dol vk, R AFORTLSOR OF A TOREWIT T [ TRakSFORTT
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Modelo de Declaracion de Cambio.

Hoja 10-F2- 2
Declaraciin de Cambio por Exportaciones de Bienes 1, TIP O GPERACKH
Formulario o, 2 jl Mmoo
Circular Reglamentana Externa DCIN-B3 de noviembre 2| de 20413
I IDEMTFICACION DE La DECLARACICH
3. Ciuadasd 3 M delLMC s cunin de 1 4_Frha AL LII[T) 5 B
1L DENTIFICACION DE LA DECLARACION DE CAUBIC ANTERSOR
. Mt el L L o Crligo cammia do comprrsar 7 Fecha AALAMLLIX B Biimess
I, DENTIFICACION DEL EXPORTADOR
U Vg Hi. Nisrein de wdeslificaccs [+ R | Nu-lﬁ-:hw_rvu-u'll
¥, DESCRIPCHINDE L& OPERACIN
12 Ciden mermda miniagen 1% Yk mermdn minlag W, Tips do cambic = LED
W1 BFORRKMACION DECLARACIONES DE EXPORTACION DEFINITRY AL
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