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RESUMEN

Las empresas que se dedican a los productos manufactureros y de confeccion desde hace muchos
afios vienen ejerciendo un papel importante en el crecimiento financiero de la sociedad.
Anteriormente esta industria priorizaba solo la atencion de las necesidades enfocadas en la
comodidad y proteccion del pie, en el mercado actual esta necesidad ha ido en detrimento gracias
a la irrupcion de un consumo dirigido por el sector de la moda. Con el pasar de los afos la
sociedad ha ido desarrollando nuevas exigencias relacionadas con el campo de la industria textil;
es por ello que se han implementado nuevos accesorios, volviéndose piezas claves para poder
cautivar potenciales consumidores.

El negocio manufacturero y de la confeccion al igual que el resto de los sectores de la economia
debe considerar no solo sus procesos operativos, sino que también debe considerar los requisitos
y especificaciones de sus potenciales consumidores. Variables tales como el desarrollo
tecnologico, las estrategias de marketing y mercadeo, y el comportamiento y dinamica que
maneja la demanda a nivel nacional e internacional juegan un rol central en el desarrollo de este
sector.

El presente trabajo aborda el tema de la optimizacion de los procesos operativos  dentro de la
empresa FABRICA DE CALZADO CHELITOS S.A.S, empresa que busca ser creada en el
sector manufacturero y que competird a nivel nacional. Con esto se busca obtener conocimientos

para la elaboracion de un plan de negocios que sea pertinente para el inicio y desarrollo de su



actividad econdmica. Sumado a esto, este trabajo permite determinar las oportunidades y
necesidades del sector, facilitando el control en los procesos y la toma decisiones hacia el
planteamiento de proyectos y estrategias, que permitan implementarse en los nuevos procesos
que se llevaran a cabo. Dicha estrategia mercantil a su vez, y como parte del plan de negocios,

debe ser explorado de manera que se conozcan sus exigencias y expectativas.

PALABRAS CLAVE
Sector manufacturero, potenciales consumidores, desarrollo tecnologico, optimizaciéon de

procesos, estrategia mercantil

ABSTRACT

Companies engaged in manufacturing and apparel products have been playing an important role
in the financial growth of society for many years. Previously this industry prioritized only the
attention of the needs focused on the comfort and protection of the foot, in the current market
this need has been in detriment thanks to the irruption of a consumption directed by the fashion
sector. Over the years, society has been developing new demands related to the textile industry
field; that is why new accessories have been implemented, becoming key pieces to captivate

potential consumers.

The manufacturing and apparel business, like all other sectors of the economy, must consider not
only its operational processes, but also the requirements and specifications of its potential

consumers. Variables such as technological development, marketing and merchandising



strategies, and the behavior and dynamics of national and international demand play a central

role in the development of this sector.

This paper addresses the issue of the optimization of operational processes within the company
FABRICA DE CALZADO CHELITOS S.A.S., a company that seeks to be created in the
manufacturing sector and that will compete nationally. With this we seek to obtain knowledge
for the development of a business plan that is relevant for the start and development of its
economic activity. In addition to this, this work allows to determine the opportunities and needs
of the sector, facilitating the control in the processes and the decision making towards the
approach of projects and strategies, which allow to be implemented in the new processes that
will be carried out. This market strategy in turn, and as part of the business plan, must be

explored in order to know their demands and expectations.

KEY WORDS
Manufacturing sector, potential consumers, technological development, process optimization,

market strateg

INTRODUCCION

El sector manufacturero en Colombia es una de las industrias mas influyentes en la economia del
pais, generando un efecto positivo en campos como el empleo, consumo y exportaciones.
Brindando cerca de 550.000 puestos de trabajo, segiin la CAMARA COLOMBIANA DE

CONFECCIONES Y AFINES.



Junto con esto, es importante mencionar que el proceso operativo del sector textil tuvo un fuerte
golpe debido al COVID-19, el cual hizo que presentara un detrimento del 45% en el mes de
abril, aunque cabe mencionar que para el cierre del 2020 las ventas en dicho sector oscilarian
entre un 11% y 13% respectivamente. Sumado a ello el detrimento en el patrimonio de las
empresas textiles en Colombia ha derivado en una menor competitividad frente a las industrias
extranjeras. Un punto a favor en la industria es que ha presentado una recuperacion mas rapida
de la que se preveia, esto gracias a una mejora en el gasto del bolsillo de los colombianos.
Ahora bien, en cuanto al campo estadistico, vale la pena resaltar que el sector textil colombiano
representa el 8,2% de PIB industrial del pais, el 21% del empleo industrial y el 9% de las
exportaciones manufactureras, segun cifras reveladas por noticias ANDI.

Apoyado en lo anterior, dentro de la industria de textileria actual se ha desarrollado un nuevo
paradigma en las tendencias digitales, esto debido a la implementacion de sistemas logisticos
mas eficientes, un auge del comercio electronico y la implementacion de nuevas tecnologias.
Continuando con esta linea de desarrollo, vale la pena resaltar la tendencia artesanal que presenta
la industria textil colombiana, la cual cuenta con pocos canales de distribucion y un limitado uso
de nuevas tecnologias, su produccion estd dedicada al mercado interno y no existe una
proteccion adecuada de la propiedad intelectual. En este sector, confluyen comercializadores de
calzado,microempresarios y distribuidores de materia prima. Hoy en Colombia,se sigue
produciendo el calzado de cuero en medio del abandono gubernamental usando técnicas de
produccion y modelos de gestion desactualizados que no estan a la altura de las exigencias del
mercado y la competencia global.

No se esta aprovechando la experiencia de los microempresarios del pais ni su localizacion para

potencializar sus productos y desarrollar el concepto de Distrito Industrial. Como estructura



asociativa, es necesario que la competencia entre proveedores se produzca en unambiente optimo
de creciente oferta y demanda.

Teniendo en cuenta la importancia del sector y la situacion actual, el presente proyecto tienecomo
fin formular un plan de negocio para la creacion de una empresa de produccion y
comercializacion de calzado de cuero para toda la poblacion, a través de un analisis del sector, el
cual permitird tener una vision del mercado al que se pretende incursionar y asi, determinar la

factibilidad o viabilidad del proyecto.

PROBLEMATICA

En el afio 2020 con la aparicion del COVID 19, la economia mundial sufrié un duro golpe en sus
arcas. Regiones como la de América Latina se convirtieron en los principales afectados por la
propagacion de este virus. Sectores como el de la industria manufacturera se vio fuertemente
afectado por esta crisis sanitaria, esto debido al cierre general que se produjo en la actividad
economica de este sector. Ademas de la afectacion del Covid-19 en el sector sanitario, las
medidas de contencidn, distanciamiento social y afectaciones en la actividad econdémica
obstaculizaron el comercio y la inversion. Basado en esto, se plantea la siguiente pregunta de
investigacion, que intenta satisfacer la siguiente pregunta ;cémo afrontar la realidad de una
activacion econdmica en este sector, después de una pandemia que ha dejado mas perdidas que
ganancias, centrandonos en posibles estrategias aplicadas a la empresa FABRICA DE

CALZADO CHELITOS S.A.S?



DESCRIPCION DEL PROBLEMA

El incremento rapido del mercado a nivel internacional hace que las empresas colombianas
compitan frente a un mercado cada vez mas globalizado, lo cual genera que las compaiiias
busquen optimizar sus capacidades para responder en términos de produccion, calidad, cantidad
y oportunidad.

La empresa produce y comercializa zapatos en cuero para hombre y mujer, y dentro de su
proceso productivo controla satélites que cumplen pedidos de confeccion. Es en esto donde
radica uno de los problemas de la empresa, ya que presente debilidades en el sistema de
produccion, esto es debido a que no se manejan herramientas sistematicas de la administracion
de operaciones como lo es la planeacion, programacion y control de la produccion.

Los problemas que se mencionan anteriormente son generados porque la empresa no tiene un
control definido sobre sus plantas de produccion y su capital humano, esto conlleva a que los
operarios sean los que administren sus procesos de forma empirica. Estos problemas tienen una
repercusion directa en temas como la calidad, precios, demoras en las entregas, optimizacion de
los recursos y planeacion de la produccion.

Por esto al implementar una planeacion, programacion y control de la produccion, la empresa
pueda mejorar sus procesos internos, ahorrar tiempo, costos y pueda satisfacer la demanda del

mercado oportunamente.



FORMULACION DEL PROBLEMA
(Como afrontar la realidad de una activacion econémica en este sector, después de una pandemia
que ha dejado mas perdidas que ganancias, centrandonos en posibles estrategias aplicadas a la

creacion de la empresa FABRICA DE CALZADO CHELITOS S.A.S?

JUSTIFICACION

Este proyecto nace de la necesidad de optimizar los procesos productivos de la empresa
FABRICA DE CALZADO CHELITOS S.A.S, la cual se encuentra compitiendo en medio de
un sistema de produccion y comercializacién nacional, dentro del sector textil. También se busca
obtener conocimientos para la elaboracion de un plan de negocios que permita el incremento de
la produccion y la reduccion de costos, ya que, por medio de este, se plantea una vision general
del estado de la empresa,lo cual se configura como el punto de partida hacia el desarrollo

empresarial.

Este plan de negocios permite entre otras cosas determinar las oportunidades y necesidadesde
mejora de la empresa y manejar la informacion obtenida con el fin de facilitar el controlen los
procesos y la toma decisiones hacia el planteamiento de proyectos y estrategias, quepermitan
aumentar y dinamizar la linea de produccion y llevar a la empresa a ser

mas eficiente y a sobrevivir en un mercado cada vez mas competitivo. Dicho mercadoque a su
vez y como parte del plan de negocios debe ser explorado de manera que se conozcan sus

exigencias y expectativas.



OBJETIVOS
Objetivo general
Optimizar los procesos de la produccion de la empresa FABRICA DE CALZADO

CHELITOS SAS por medio de un sistema deplaneacion, programacion y control.

Objetivos especificos

1. Analizar las debilidades presentes en el sistema de produccion, las cuales afectan las ventas y
la comercializacion de los productos de la empresa FABRICA DE CALZADO CHELITOS
SAS

2. Desarrollar un plan de accion que permita la expansion de la empresa FABRICA DE
CALZADO CHELITOS SAS, priorizandose en la apertura a nuevos mercados.

3. Determinar los factores mas relevantes en la industria textil, relacionados a la competitividad

en las empresas del sector.



REVISION DE LITERATURA

Antecedentes

El sector textil en Colombia cuenta con una extensa trayectoria a lo largo de su historia, la cual
cuenta con una travesia que va mas alla de un siglo, remontandonos a la creacion de las primeras
industrias textiles del pais, dentro de las cuales se puede destacar la compafiia colombiana de

tejidos (COLTEJER).

Debido al impulso ofrecidos a las empresas textiles, se iniciaron proyectos de
internacionalizacion con el fin de potenciar dicho sector, tal es el caso de la creacion de la
institucion Inexmoda en 1980, cuyo principal objetivo es reconocimiento de la industria
colombiana en el exterior, adicionalmente proyectos como: Colombia moda y Colombiatex de
las Américas (1989) ayudaron al inicio de las negociaciones e intercambios comerciales de la

¢poca.

Algunos datos historicos que ayudan a comprender el crecimiento de la industria textil son; el
aumento de la tasa poblacional en la primera mitad del siglo XX y el flujo migratorio de la
poblacioén rural con destino a las grandes urbes industrializadas, factores que impulsaron el

crecimiento del sector.



Analisis del sector

El sector manufacturero es una actividad econémica cuya finalidad se basa principalmente en la
transformacion de materias primas. Dicho sector puede verse asociado en topicos tales como la
industria automotriz, textil, de calzado, etc. Junto con esto, cabe resaltar que el sector textil
cuenta con un estimado de oncemil fabricas, las cuales se encuentran sitiadas en lugares como

Medellin, Bogota, Cali, Pereira, Barranquilla, Ibagué y Manizales.

Dentro del sector manufacturero encargado en la transformacion del cuero (calzado y
marroquineria), se pudo registrar variaciones negativas para el periodo del 2020 como se puede
evidenciar en la tabla numero uno, la cual pertenece al informe econémico entregado por el mi

misterio de comercio, industria y turismo, presentado a corte del cuarto trimestre del 2020.

Textiles, prendas de vestir,

Refinacidn de petrdlec 121

Productos de minerales no metalicos 1 12 92 3
Bebidas v productos de tabaco 07 16 W02 6.4
Vehiculos automotores, remolques o7 26 I 19
hMaguinaria vy equipo 22 36
Calzado, cuero y sus productos 5 6.0 11
Muebles, colchones, somieres 0.4 19 e 2,1
Productos metallrgicos 04 04 &,7 it
Otras industrias manufactureras 0.3 a7 30
Productos de caucho y plastico 1.2 30 8,7 29
Actividades de mpresidn 02 n7 15
Quirnica basica, abonos, farmacéuticos 02 21 13 ©a
Papel cartdn y sus productos 16 28 348
Aparatos y equipo eléctrico, informaticos 01 36 45 21
Cacao-chocolate-confiteria B0 B3 ba
Madera y sus productos 0.1 8,1 &2 05
Porductos de café 0.1 na A 04
Procesamiento de carne 0.0 448 04 )
Azicar 0.0 0.6 25
Lacteos 0.0 20 0.2 35

Fuente: DAME. Calculos OEE-Mincit



Principales socios

Dentro del aspecto de las exportaciones el ambito manufacturero represento un 22,4% de las
exportaciones totales del pais, para el afio 2020. Aunque se present6 una disminucion en el
resultado de estas exportaciones (manufactura), hubo un aumento en su participacion del 1,4 P. P
(puntos porcentuales). La siguiente informacion puede visualizarse en la siguiente tabla,

presentada por el informe econdémico de Colombia IV trimestre del afi02020.

ene- ene- Contrib a la
Variacidn

dic/12 dic/20 varlaclén
Principales grupos de productos

uss uss (%)

Millones Millones

Total 30.489 31.057 -21,4
Agropecuarios, alimentos v bebidas T.363 7.873 6,9 1.3
C:urr‘tu_s: bles y prod. de industrias 23 01 13311 195 230
extractivas
Manufacturas B.290 6946 16,2 3.4
Otros sectores 1.825 2927 dp 60,4 28

Fuente: DANE-DIAN. Cileulos OEE-Mincit

Los principales socios comerciales del sector manufacturero colombiano, dentro de un marco
internacional, estan conformados por Estados Unidos, Peru, Chile, Ecuador, Canada y Centro
América. Junto con esto, resulta importante mencionar los datos arrojados por PROCOLOMBIA
en el ambito de la Conferencia Internacional FootWear and Leather Show en su version niimero

41, en la cual se destacaban datos como la alta participacion de Ecuador, la cual se pudo



evidenciar en la alta participacion de empresas pertenecientes a este pais, siendo el 42% el total

ponderado de empresas presentes.

Ademas de esto, la funcionaria Flavia Santoro, presidenta d¢ PROCOLOMBIA, menciono que
este sector (manufacturero) cuenta con diversas oportunidades de exportacion en mas de 20
mercados internacionales, donde destacan las islas del caribe, Chile, Costa Rica, Ecuador y

Estados Unidos.

MARCO TEORICO

Dando continuidad al presente trabajo, dentro de esta seccion se abordara el problema, punto de
vista y teoria, que enmarcara el desarrollo de un plan de negocios que tenga como eje central la
optimizacién de procesos operativos y competitivos, relacionandolo con la teoria del diamante de

la competitividad de Michael Porter.

El concepto de la competitividad agrupa diferentes variables, indicadores de calidad en los
departamentos que la conforman, produccion, administracion y ventas. Durante todo este proceso
el objetivo primario es buscar el desarrollo, ya sea de un producto o de un proceso productivo,
este instinto de mejora es lo que ayuda al crecimiento de la compafiia, ya sea en la apertura hacia

nuevos mercados o en la creacion de un nuevo producto.

El modelo para utilizar seré el de las fuerzas competitivas de Michael Porter, dicha teoria cuenta

con una caracteristica importante, la cual es la asociacion de factores externos que pueden influir



en la compaiiia, lo cual le brinda un valor agregado dentro del campo de toma de decisiones.
Dicha teoria asocia, dentro de los analisis, variables tales como competidores, proveedores,

negociacion de los clientes y servicios sustitutivos.

ECONOMIPEDIA.COM
5 FUERZAS DE PORTER

COMPETIDORES
POTENCIALES

INTENSIDAD DE
LA COMPETENCIA
ACTUAL

PODER DE
NEGOCIACION
DE LOS CLIENTES

PODER DE
NEGOCIACION

PROVEEDORES

PRODUCTOS
SUSTITUTIVOS

Alfonso Peir6 Ucha (21 de septiembre, 2015).5 fuerzas de Porter. Economipedia.com

Pasemos a repasar de forma abreviada como funciona cada una de las cinco fuerzas.

Amenaza de nuevos entrantes. La aparicion de nuevas empresas en el sector supone un
incremento de recursos, de capacidad y, en principio, un intento de obtener una participacion en
el mercado a costa de otros que ya la tenian. La posibilidad de entrar en un sector depende
fundamentalmente de dos factores: la capacidad de reaccion de las empresas que ya estan
(tecnoldgica, financiera, productiva, etc.) y las denominadas barreras de entrada (obstaculos para

el ingreso). Entre las barreras de entrada, las mas caracteristicas son:



. Economia de escala. Reduccion de costes unitarios debido al volumen (vinculada a
menudo a reducciones por efecto experiencia), como, por ejemplo, coches, aviones...

. Grado de diferenciacion del producto/servicio. La fidelidad de los clientes obliga a
realizar inversiones muy grandes (y arriesgadas) para desalojar al suministrador tradicional.
Critico en los mercados en los que la confianza es fundamental (bancos, farmacéuticas, etc.)

. Necesidades de capital. Las necesidades de capital, especialmente cuando éste tiene que
ser desembolsado inicialmente o su recuperacion, en caso de fallo, es dificil, constituye una
barrera muy importante (coches, acero, etc.)

. Costes de cambio. Existen multitud de productos y servicios en los que el comprador
tiene que asumir un coste extra si quiere cambiar de proveedor, principalmente por aspectos
logisticos (entrenamiento, repuestos, almacenes, etc.)

. Acceso a los canales de distribucion. El control de los canales de distribucion puede
dificultar seriamente el acceso a un mercado. El canal puede cargar sobreprecios y los
competidores bajar los suyos.

. Otros factores. Dentro de este apartado podemos incluir las patentes, el acceso
privilegiado a materias primas, la ubicacion, las ayudas gubernamentales, etc.

Rivalidad de los competidores. La rivalidad aparece cuando uno o varios competidores sienten la
presion o ven la oportunidad de mejorar. El grado de rivalidad depende de una serie de factores

estructurales, entre los que podemos destacar:

. Gran nimero de competidores, o competidores muy equilibrados.
. Crecimiento lento en el mercado. Cuando los mercados se estancan, la tinica forma de

mejorar los resultados propios es arrebatar cuota a la competencia



. Costes fijos o de almacenamiento elevados. Al darse esa situacion, es necesario hacer un
gran esfuerzo para operar a plena capacidad, o al menos por encima del punto muerto.

. Baja diferenciacion de productos. El consumidor se ve atraido por el precio, y los
competidores tenderan a bajarlo.

. Intereses estratégicos. En determinados mercados, puede ocurrir que varias empresas
importantes intenten, de forma simultanea, establecer una posicion solida y utilicen para ello
recursos desproporcionados.

. Barreras de salida. Cuando los competidores tienen dificultades para salir de un mercado
que ha perdido interés, mantendran una intensidad competitiva alta, si las barreras de salida son
importantes. Entre las barreras de salida podemos destacar los activos especializados, los costes
fijos de salida, las restricciones sociales o las barreras emocionales.

Presion de los productos sustitutivos. El nivel de precio/calidad de los productos sustitutivos
limita el nivel de precios de la industria. Los productos sustitutivos pueden ser fabricados por
empresas pertenecientes o ajenas al sector (situacion peligrosa). Las empresas del sector pueden
reaccionar en bloque, no hacerlo en absoluto, o cambiar de necesidad satisfecha adaptando el
producto (un crucero no puede competir con el avion en el transporte de viajeros, pero es un
medio de vacaciones de lujo inigualable). Desde la Optica estratégica, hay que prestar mucha
atencion a los “sustitutivos no evidentes” (ejemplo, videoconferencia contra hotel mas avion).
Poder de negociacion de los compradores/clientes. Los compradores fuerzan los precios a la baja
y la calidad al alza, en perjuicio del beneficio de la industria. Su poder aumentar si:

. Estan concentrados, o compran grandes volimenes relativos

. El coste de la materia prima es importante

. Los productos no son diferenciados



. El coste de cambiar de proveedor es pequefio

. No hay amenaza de integracion
. Tienen informacion total
. La calidad no es importante

Poder de negociacion de los proveedores. Los proveedores poderosos pueden amenazar con subir
los precios y/o disminuir la calidad. Las empresas del sector pueden ver disminuidos sus

beneficios si no consiguen repercutir los incrementos al consumidor final. Su poder aumentar si:

. Esta més concentrado que el sector que compra
. No estan obligados a competir con sustitutivos
. El comprador no es cliente importante

. El producto es importante para el comprador

. El producto esta diferenciado

. Representan una amenaza de integracion
MARCO METODOLOGICO

Metodologia

El presente trabajo intenta proponer y plantear, desde el analisis y la recoleccion de datos
asociados con la empresa FABRICA DE CALZADO CHELITOS SAS, un plan de accion que
permita optimizar los procesos operativos de la empresa y a su vez disminuir los gastos de esta.
Desarrollando estrategias competitivas para el sector en el cual se encuentra (sector
manufacturero). Sumado a esto, este estudio considerara informacion recopilada de empresas

pares (competencia directa) en un determinado periodo de tiempo, el cual sera de un afo.



Enfoque

El objetivo principal de este trabajo serd la realizacion de un plan de negocios, que permita dar
cuenta de los avances cualitativos en el sector, realizando una recopilacion de datos descriptivos
de las compaiias.

Poblacion

A nivel general en la capital del pais funcionan mas de 1500 empresas de produccion de calzado.
La mayoria de ellas siendo empresas pymes, y medianas empresas.

Muestra

El muestro para efectos de este trabajo sera delimitado por el analisis mostrado por 2 empresas

de la ciudad de Bogota

Herramientas que utilizar
La herramienta estratégica que se va a utilizar es el Porter, la cual suministrara ciertas facilidades

a la hora de desarrollar el presente trabajo.



ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

Estudio de mercado

Estudio de 1a demanda.

Datos generales nacionales

° Caracteristicas generales: Colombia es un pais latinoamericano ubicado en la seccion

norte de sur América, contando con una superficie de 1.141.748 Km2 y que sumado a ello cuenta

con salidas hacia las costas en el Pacifico y el Atlantico

° Capital: Bogota D.C

° Moneda: la moneda local es el peso colombiano
° Idioma: espanol.
° Habitantes: actualmente Colombia cuenta con una poblacion cercana a 50 millones de

habitantes, datos aportado por la pagina Datos macro



Datos generales internacionales (Portugal)

Datos generales del Pais al que se va a exportar.

° Ubicacion: esté situado en el suroeste de Europa, en la peninsula ibérica. Limita al este y
al norte con Espaia, y al sur y oeste con el océano Atlantico su ubicacion estratégica en el
continente europeo hace que tenga un gran avance y sea un pais por experiencia importador y
exportador de mercancia.

° Superficie: Portugal es un pais ubicado en Europa con una superficie de 92,391km?2 esta
superficie ademas de esto tiene una salida al océano atlantico lo cual aumenta su territorio.

° Capital: Lisboa

° Moneda: la moneda local es el euro que al dia de hoy un euro equivale 4.521,16 pesos
colombianos.

° Idioma: portugués.

° Habitantes: 10.291.027 personas segin datos suministrados 2019.

Segmentacion.

El nicho de mercado al cual esta dirigida la empresa es:

Segmentacion Segmentacion Segmentacion Segmentacion
geografica. demografica. psicografica. conductual.
Bogota, - Hombres y - Personas que trabajan | - Estan dispuestos a

Colombia. mujeres. en oficinas probar nuevas marcas.




Lisboa, Portugal.

- Edad: entre 18 y
60 anos.

- Nivel de ingreso:
medio.

- Estado civil:
soltero o casado.

- Nivel de estudios:

profesional.

- Personas que tengan
gustos por el cuero
- Personas que les guste

la elegancia y el porte.

- Son usuarios

habituales.

- Son consumidores

medios.

Fuente de elaboracion propia




Estudio de la oferta

Competencia Nacional

Empresa Ubicacion | Productos

Marroquinera S.A.S | : 177 Calzado de Cuero, Chaqueta de cuero y Accesorios

(Mario Hernandez)

Bosi Bogota Calzado de Cuero, Chaqueta de cuero y Accesorios

Vélez Bogota Calzado de Cuero, Chaqueta de cuero y Accesorios

Fuente de Elaboracion propia

Después de una investigacion referente a cudles son los principales productores,
comercializadores y exportadores de productos de cuero, se pudo observar tres empresas de gran
tamarfio, estas empresas se caracterizan por enviar sus productos no solo a nivel nacional, sino
también a nivel internacional paises como lo son Espafia, Francia, entre otros. Estos productos se
caracterizan por tener alto nivel de calidad y perfeccionamiento en los detalles de sus productos.
Este mismo andlisis nos dio a entender que nuestra principal competencia son las empresas
Mario Herndndez, Bosi y Vélez, debido a su importancia dentro del sector. El canal que tienen
estas empresas es diversificado, debido a las relaciones comerciales que manejan, lo cual les

facilita la comercializacion de sus productos.



Caracteristicas de los productos:

W BT ERCELECE  Calzado de Cuero, Se caracteriza por ser una empresa que

BTN (D0 TGRS Chaqueta de cuero y presenta un alto indice de calidad, el cual

Accesorios combina con un estudio de mercado que se
enfoca en las tendencias de moda,
generando la produccion de mercancias de
exclusivas y de alta calidad.

Calzado de Cuero, La marca BOSI se caracteriza por su

Chaqueta de cuero y posicionamiento como una de las

Accesorios empresas lideres en la elaboracion y
distribucion de calzado, marroquineria y
accesorios, la cual busca la satisfaccion de
las necesidades y deseos de sus clientes,
proporcionando un catalogo de productos
centrados en la moda, la originalidad y la

calidad de disenos personalizados.



Fuente de elaboracion propia

El anélisis desarrollado con las caracteristicas de sus confecciones nos permite entender y
conocer las especificaciones de los productos y el uso de estos. Sumado a ello podemos entender
que los procesos de produccion de dicha mercancia conllevan un alto grado de sofisticacion en

su cadena productiva.

Como era de entender las empresas no publican todas las caracteristicas propias de los productos,
evitando que la competencia pueda verlas, analizarlas y copiarlas, pero podemos ver algunas

similitudes en factores como los son la calidad, el precio y el disefo.



Precio del producto:

Empresas Precio Promedio

Rango minimo

170.000 COP

Rango Maximo

550.000 COP

Después de la investigacion pertinente de las empresas competidoras, las cuales venden
productos de cuero, podemos concluir que: En primer lugar, los productos manejados por dichas
empresas se encuentran en la categoria de lujo, por lo cual sus precios son elevados, y el segundo
punto a destacar es el rango de precios que se manejan, esto ejemplificado por la categoria de sus

productos, mencionado anteriormente.



Competencia Internacional

Empresa

MICHAEL KORS

LONGCHAMP

PARIS

e

Calzado de Cuero,
Chaqueta de cuero y

Accesorios

Long champ, como la
imagen de su logo lo
expone, se trata de una
marca cuyo objetivo es la
elaboracion de productos
encaminados al ideal de
la elegancia y la

exclusividad.



Fuente de elaboracion propia

En Colombia existen una amplia gama de empresas que exportan calzado en cuero a Portugal,
dichas industrias cuentan con varias opciones y son muy completas, a su vez poseen varias
lineas de prendas y zapatos que gracias a su alta gama y su diversidad, pueden llegar a captar un

alto nimero de compradores, ofreciendo asi distintas alternativas de productos.

Como empresa tenemos que hacer seguimiento a lo que el mercado dice acerca de sus productos
y ver cudles son sus diferenciales y porque tienen la mayor participacion en el mercado de
calzado a nivel nacional e internacional, también debemos ofrecer un valor agregado, una calidad

en el servicio y en los productos, que puedan llegar a diferenciarnos de nuestra competencia.

Asi pues, de la anterior investigacion podemos ver las diferentes caracteristicas y elementos que
poseen los productos de nuestra competencia directa. También podemos evidenciar cual es el

factor diferenciador de cada uno y qué valor agregado estan ofreciendo en el mercado. Los



elementos que tiene cada empresa son muy diferentes unos de otros y tienen una gran variedad

de productos para cada necesidad.

Nosotros como empresa, y teniendo en cuenta la informacién y componentes de nuestra
competencia, debemos producir mercancias que satisfagan nos solo las necesidades de nuestros
consumidores sino también sus deseos y expectativas frente a un mercado que cada vez se

caracteriza mas por la elaboracion de productos recubiertos de un estilo de vida.

Condiciones generales.
Nuestra compaiiia se llama FABRICA DE CALZADO CHELITOS S.A.S

Logo de la empresa

CHELITOS

Fuente de elaboracion Wix.com



., Quiénes somos?

Somos una empresa constituida por un tnico socio Misael Ibafiez Garay, persona con
conocimientos interdisciplinarios, que se dedica a la exportacion de productos en Colombia. La
idea de empresa nace tras evidenciar la necesidad y la carencia de productos y servicios en el
marco de la pandemia y postpandemia que actualmente estamos viviendo.

Mision.

Somos una empresa con alto sentido social, que buscamos darle los mejores productos al mejor
precio, con nuestro nombre FABRICA DE CALZADO CHELITOS S.A.S, queremos darles a los
clientes productos con alto sentido social, que ayuden al planeta, el mundo necesita un cambio y
con esta empresa sabemos que podemos hacerlo.

Vision.

Para el ano 2030 queremos ser una de las empresas lideres en exportacion de calzado de cuero en
Colombia. Queremos alcanzar otros mercados en la Union Europea y poder desarrollar nuestras
propias filiales internacionales, de esta manera llegar a ser una marca reconocida
internacionalmente.

Valores corporativos

. Integridad.

. Responsabilidad.

. Sostenibilidad.

. Calidad.

o Excelencia.



Socio

Gerente General: Misael Ibanez Garay.

Es el encargado en la direccion de la empresa, este lider de la compafiia busca no solo el
aprendizaje y mejora en los procesos de produccion, sino que sumado a ello, maneja temas
logisticos y de exportacion de los productos a fabricar . Con conocimiento en los requisitos
legales para el desarrollo de las exportaciones, y el manejo de negociaciones tanto a nivel
nacional como internacional. Organiza la adquisicion y distribucion del producto. Se encarga de
supervisar todo el proceso desde que entra el producto a la empresa hasta el puerto de
Barranquilla. Supervisa los inventarios y los envios, de igual manera el empaque y el embalaje y
hace el seguimiento de las entregas.

Nota: Para el correcto funcionamiento de la empresa y evitar la sobrecarga al gerente general es
necesario buscar dos personas que puedan llevar a cabo el manejo de:

o Gerente de Marketing y ventas:

Es la encargada de realizar el estudio de mercado al cual se va a introducir el nuevo producto.
Realiza la segmentacion del mercado, para poder escoger el publico objetivo. Debe desarrollar
estrategias de precio y gestionar los canales de distribucion. Estudiar la competencia del
mercado, tanto competidores internacionales como nacionales. Por otro lado también se encarga
de todas las campafias publicitarias y de marketing de la empresa para introducir el nuevo
producto en la mente de los consumidores.

o Gerente de finanzas:

El se encarga de toda la parte del presupuesto de la empresa. Debe evaluar el desempefio de la

empresa y desarrollar politicas para regular las opciones financieras de la empresa. Estar



periddicamente supervisando los procedimientos financieros realizados en la empresa y dar

recomendaciones o posibles mejoras.

Organigrama.

< Gerente General >

L
Crepartaumenio de
Mlarksling v wentas ‘
' v
Gerents de Marketing
Gerents Financieno ‘ [ Garens .i:“‘xél SILLLTE Y ‘
¥ ¥ F .
Megociacion Con
Tarceros (Bancos,
ArEs Conlalble rl .II:.:,I‘.III_r_ Illll1ll" y 3 Ares de Markeling P P ——

Fuente de elaboracion Propia

PLAN EXPORTADOR: GENERALIDADES PRIMARIAS.

Descripcion del producto a exportar.

El producto que vamos a exportar es un emprendimiento nacional, el cual se trata de una linea de
calzado elaborado en cuero. Esta idea surgi6 debido al deseo de desarrollar, dentro del sector,
una empresa que pudiese innovar en el disefio y produccion de calzado de cuero. Las principales
caracteristicas que tiene este producto es que es 100% cuero, el cual es un materia flexible que le
brinda a nuestros clientes la comodidad de un producto que no solo brinda flexibilidad y

comodidad al pie, sino también autenticidad y gran durabilidad.



CHELITOS S.A.S

Ficha técnica tierra abonada

Tipo de tierra No. 1

Generalidades

peso: 1,400 kg
alto: 12cm
ancho: 18cm

largo 31cm

Denominacion del bien

Calzado de cuero

Partida arancelaria

6405.10.00.00

Unidad de transporte

kilogramos

Descripcion General




El calzado de cuero, que nuestra empresa ofrece, esta elaborado 100% en cuero, cuenta con
una suela flexiva que garantiza comodidad y bienestar a los pies. Ademas de esto contamos
con una amplia gama de estilos, que se amoldan, tanto a las ultimas tendencias de la moda,

como a las diferentes exigencias de nuestros clientes.

Proceso de produccion.

. Razoén Social: BIOCUEROS COLOMBIA SAS

. Nit Empresarial: 9007020054

. Ubicacion: TOCANCIPA

. Direccion: VEREDA CANAVITA PARQUE EMPRESARIAL Y LOGISTICO

ROBLES VBG 5B

La compafiia BIOCUEROS COLOMBIA SAS, mencionada en la parte superior serd nuestra
proveedora de cueros, el cual exportamos a Portugal, pais miembro de la Unién Europea.

En un primer proceso se entabla una relacion comercial con la compafiia BIOCUEROS
COLOMBIA SAS la cual serd la encargada de proveernos con este producto.

El proceso de curtir un cuero inicia con la curacién del mismo a partir de una solucion salina,
este proceso se denomina saleas. Luego de realizar dicho procedimiento, se deja secar el cuero y
posteriormente se moja en agua, para asi poder eliminar la sal. A continuacion se sumerge en
una solucion de Cal y agua (en partes iguales), para poder ablandar y extraer el pelo del mismo.

Luego de que la mayoria del pelo se elimina gracias a la utilizacién de una maquina



especializada en este proceso, se talla el cuero con cuchillo de romo, el nombre que lleva este
proceso es el de labrado. Finalmente, y luego de terminar de extraer los vestigios de pelo, el
cuero se sumerge y se trata con unas encimas ablandadoras, que permiten su posterior
tratamiento y modelaciéon. Culminado el proceso de curtimiento de cuero, este es despachado y
enviado a nuestra empresa para su transformacion en calzado y posterior exportacion.

Ahora bien, para especificar como es el proceso de creacion de un zapato, vale la pena decir que
el primer paso que se realiza es el de la creacion de un molde de hierro, plastico o de cualquier
otro material, que servira como base del zapato que se desea elaborar. Una vez se cuenta con el
molde, se da paso al corte de la pieza de cuero que se desea utilizar para elaborar el zapato. Al
terminar el proceso de cortado de cueros, este es preparado para sus procesos de cocido. Una vez
el cuero se encuentra cosido, y la forma del zapato se hace perceptible, damos paso a la
confeccion e inclusion de los ojales, forros y aparadores de calzado. Ahora bien, luego de
embellecer y formar la pieza de calzado, inicia el proceso de adicion de la suela, por medio de la
utilizacion de un fuerte adhesivo que se coloca tanto en la suela como en el zapato. Una vez la
suela se encuentra adherida al zapato, esta es enviada a la maquina de prensado para asegurar su
buena adhesion a la base del zapato.

Hasta aqui se desarrolla el proceso de elaboracion de un zapato, el cual pasara ahora a la revision
por parte de control de calidad, el cual se encargara de limpiarlos y pulirlos, para su posterior

despacho.



EMPAQUES Y EMBALAJES.

Empaque Primario: El producto su empaque primario sera una bolsa plastica

Biodegradable, las cuales tienen las siguientes medidas: Alto 12¢cm, ancho 18cm, largo 31cm
centimetros. Este producto serd empacado al vacio, para que el producto se mantenga con la
humedad adecuada y asi no pierda ninguna propiedad.

Empaque secundario: El producto serd empacado en una caja de carton que contiene 6 cajas
Unitarias de nuestro producto. Para esto necesitaremos una caja de 60Cm de largo, 40cm de
ancho y 35Cm de alto. El producto sera apilado uno encima del otro, ya que el producto no tiene

ningun problema en hacer esto.

Asi mismo consideramos que esta caja necesita algunas marcas para su manipulacion y posterior

paletizado

Protéjase
e k humedad

[lustracion 3 Protéjase de la humedad

Fuente:http://www.proteccioncivil.org/catalogo/carpeta02/carpeta24/vademecum17/vdm02539.h
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Proféjase
ded cakor

[lustracion 4 Protéjase del calor

Fuente:http://www.proteccioncivil.org/catalogo/carpeta02/carpeta24/vademecum17/vdm02539.h

tm

Empaque terciario: El producto al ser empacado en cajas directamente en el empaque
secundario no necesita ningun empaque terciario, sino simplemente de una vez ser paletizado.
Pallets: el pallet que vamos a utilizar es el europeo el cual tiene las medidas de 120x100 cm.
Estiba: El producto sera estibado de tal manera que podamos empacar 1200 cajas (empaque
Primario), adicionalmente por una caja de empaque Secundario llevaremos dentro 6 cajas
Primarias, lo cual nos permitiria llevar por palet 20 cajas Secundarias y llevando consigo 10
palets en total.

Full container: La empresa va a exportar un full container de 20 pies lo cual quiere decir
exportar 10 palets, eso nos da un total de 200 cajas de nuestro producto, que en presentacion
comercial (Caja de Carton) nos da un total de 1,200 unidades comerciales para exportar a

portugal.



2896 m

Tlustracion: Medidas contenedor 20 pies

Fuente:https://roscontainer.es/tipos-de-contenedores-maritimos/

RUTA DE EXPORTACION.

RED LOGISTICA:

° Ubicacién: Portugal o mas conocido como Republica Portuguesa, Es una nacion
soberana que esté incluida en la unioén europea, constituido como un estado de derecho
democratico. Esté situado en el suroeste de Europa, en la peninsula ibérica. Limita al este y al
norte con Espaia, y al sur y oeste con el océano Atlantico. Los principales socios comerciales en
términos de exportaciones de Portugal, son Espafia, Alemania, Francia, Angola y el Reino
Unido; en temas de importaciones los principales aliados comerciales del pais son Alemania,

Espafia, Italia, Francia y Holanda.

° Transporte terrestre: La Infraestructura de transporte esta compuesta por una red de
carreteras que se extiende sobre 82.900 Km., de los cuales 71.294 Km. estan pavimentados
(incluyendo 8.613 Km de autopistas). Asi mismo, Portugal cuenta con una importante red
ferroviaria que abarca 2.786 km y cubre todo el territorio continental portugués, asegurando

también enlaces internacionales con Vigo, Madrid y Paris.



° Transporte maritimo: Portugal cuenta con 9 puertos maritimos ubicados sobre la costa,
a. Los servicios desde Colombia se dirigen principalmente hacia los puertos de Lisboa, Leixoes y
Sines, siendo este ultimo el principal puerto del pais. Ademas de esto la ubicacion del pais hace
que el transporte maritimo sea uno de los pilares fundamentales del pais eso nos hace entender
que la tecnologia y los tiempos que transcurren en los puertos sea mucho mas cortos que en otros

paises.

° Transporte aéreo: Segun la Agencia Central de Inteligencia, Portugal cuenta con 14
aeropuertos tanto para el transporte de mercancia como de personas y cuenta con 5 acropuertos
militares para la seguridad civil del pais, esto no hace que Portugal no cuente con aeropuertos
privados. Los aeropuertos mas importantes tanto de personas como de mercancias son el

Aeropuerto de Lisboa, Aeropuerto Portela (Lisboa) Aeroporto Francisco Sa Carneiro (Oporto).

° Exportaciones netas de Portugal: En 2019 Portugal exportd $59.895,4 M.€ , que es el
44° exportador mas grande en el mundo. Durante los ultimos cinco afios las exportaciones de
Portugal las principales exportaciones son los refinados del petroleo que son gran parte de
exportaciones con los coches, junto con partes de coches. Estos datos nos da a entender que
Portugal después de su crisis en los afios pasados esta siendo un pais con bastante importancia en

el mundo.

° Importaciones netas de Portugal: En 2019 Portugal import6 $51.378,5 millones, lo que

es el 40° importador mas grande en el mundo. Durante los ultimos cinco afios las importaciones



de Portugal han incrementado a una tasa anualizada del 1,9% los dos productos que mas importa

lo son el crudo de petroleo junto con coches y partes de los coches,

principales productos a importar por Portugal:

Product Exports Growth (%)

Tlustraciéon 16

fuente:https://oec.world/en/profile/country/prt.



Al ser una empresa que hasta el momento esta comenzando consideramos que la mejor opcidn es
solo llegar a venderle a un distribuidor, ya que nuestra empresa no cuenta con el muasculo
financiero para poder llegar hasta el consumidor final, o cliente final. Esto nos facilita, no tener
que ir de casa en casa del consumidor, poder tener el retorno sobre la inversion (ROI) mucho

mas rapido, asi mismo nos blindamos de que el producto se demore en vender.

RUTA INTERNACIONAL.

Como ya se ha venido explicando anteriormente el pais al cual se va a exportar es Portugal. Para

poder llegar al pais europeo la ruta sera la siguiente:

TRANSIT TIME

woaye

DISTANCES & TIME

fuente tomada de searates

El medio de transporte elegido serd el maritimo y el puerto escogido después de revisar tanto la
opcion de Buenaventura y el puerto de Barranquilla, se escogi6 el segundo mencionado, dentro
de nuestro pais, Colombia.

La distancia recorrida sera 7641 km lo que tomara aproximadamente 14 dias de viaje.

La carga va a llegar al puerto de Lisboa.



La empresa que se utilizard para transportar la carga va a ser DHL.

Colombia actualmente llega a 5 puertos dentro de portugal con distintas ciudades de origen como
lo es Barranquilla, Buenaventura y Santa marta. A continuacion se veran ciudades de destino y

cuanto tiempo se demora, como también las conexiones que hacen.

::::: Ciudad origen Conexiones ;;::::
Barranguilla Manzanillo - Panamd, Algeciras - Espafia 28
Leixaes Buenaventura Balboa - Panama, Algeciras - Espafia 30
Cartagena Manzanillo - Panamd, Algeciras - Espadia 27
Santa marta Manzanillo - Panamd, Algeciras - Espalia 24
Barranquilla Manzanillo - Panamd, Algeciras - Expafia 26
Lisboa Buenaventury Balboa - Panamd, Algeciras - Expafia 8
Cartagena Manzanillo - Panamd, Algeciras - Espafia 25
Santa marta Manzanillo - Panamd, Algeciras - Espafia 24
Oporo Cartagena Amberes - antwerp - Béigica 32
Punta Delgada Cartagena Rotterdam - Paises Bajos 37
Simes Cartagena Cristobal - Panamd, Freeport - Bahamas 8

[lustracion 4 Frecuencia y tiempos de transito desde los puertos colombianos

Fuente: proColombia.

Las principales navieras que tiene este pais son:

Lineas navieras y consolidadores

— .
EMNT ccnli : LMI!NAEEHEK

sC

- —_—)
L Ll S (= RV S PANTAINER EXPRESS LINE

-1-.—‘- a
ZIM HAMBURGW=4SUD Hapag-Lloyd

Ilustracion Lineas navieras y consolidadores con oferta de servicios a Portugal.



Fuentes: pro Colombia.

RUTA NACIONAL.

¥ il o

4 @ 17h 31 min
976 km

Fuente tomada de google maps

Nuestro puerto de embarque desde el cual se van a exportar nuestros productos sera el Puerto de
Barranquilla. Ya que consideramos que desde alli es la ruta mas corta y barata hacia Portugal.
Est4 ubicado sobre la costa atlantica de nuestro pais lo cual lo hace ideal para atravesar todo el
Océano Atlantico hasta Europa.

La distancia de Bogoté hasta Barranquilla son alrededor de 985 Kilémetros, hay 11 peajes sobre
la Ruta del Sol y las demaés vias que se utilizaran, el recorrido se hace aproximadamente en 22
horas, el medio de transporte utilizado serd tractocamion y tiene un costo total aproximado de

$3,350,545.51



Tipologia del vehiculo a utilizar:

CONFIGURACION ESQUEMA DEL VEHICULO DESCRIPCION
Tractocamion de dos
jes con
C2S2 by
semimemolque de
dos ejes.

Fuente: https://www.pruebaderuta.com/clasificacion-vehiculos-carga.php

El vehiculo cuenta con:

Descripcion: Tractocamion de dos ejes con semirremolque de dos ejes.
Servicio: Carga Seca.

Capacidad de Carga: 24 TON.

Metros Cubicos: 72

Ancho maximo: 2,60 metros

Altura maxima: 4,40 metros

Longitud méaxima: 12,20 metros

Distancia en kilometros y tiempo de recorrido:
La distancia de Bogota hasta Barranquilla son alrededor de 985 Kilometros, hay 11 peajes sobre
la Ruta del Sol y las demads vias que se utilizaran, el recorrido se hace aproximadamente en 22

horas



Numero de peajes, valor del peaje y categoria:
El nimero estimado de peajes de bogota a Barranquilla son 11, especificados de la siguiente

manera:

Mombre Peaje Sactor Walar Peaje Categoria

Fuente tomada de: Ministerio de Transporte

Ya que el vehiculo que vamos a utilizar es de 4 ejes clasificaria para la categoria III, los 11
peajes tendrian un costo total de $255,300 siendo los mas caros el peaje de Aguas Negras 'y La
Gomez con un costo de $32,400 cada uno.

Agente aduanero.

Uno de los determinantes a la hora de realizar una operacion de comercio exterior es la eleccion
de un agente aduanero, ya que ellos cuentan con un gran manejo y conocimientos en temas como
lo son la paqueteria, el almacenamiento, el transporte y los pagos, los cuales son temas cruciales

cuando se realiza cualquier operacion de comercio exterior.

Es por eso que después de llevar a cabo el estudio de mercado consideramos que la mejor opcion
a escoger es un agente aduanero que trabaje de la mano con transportistas que cuente con

participacion tanto a nivel nacional como internacional, buscando como objetivo la facilidad en



toda esta operacion de comercio exterior. Por tal razon hemos decidido que contrataremos los
servicios de DHL ya que ellos cuentan con una serie de agentes aduaneros los cuales nos
ayudaran a analizar todos los aspectos de esta operacion.

Adicionalmente contaremos con las siguientes facilidades:

Gracias a nuestra experiencia local y a nuestro alcance global, le quitamos la complejidad a la aduana con una
unica solucion que satisface todas sus necesidades.

* MNuestro equipo de mas de 4100 especialistas en procesos de aduana, en conjunto con nuestra Estructura de

Gobernacion Global, garantiza el cumplimiento mundial de los codigos de conducta en toda la red

* Contamos con equipos nacionales, regionales y globales de cumplimiento aduanero, lo cual nos permite

garantizar un servicio uniforme, confiable y de alta calidad

*  Contamos con una amplia gama de servicios de agenciamiento de aduana que utilizan las tecnologias mas
recientes e intercambio electrénico de datos para garantizar operaciones de envio confiables y en cumplimiento

con las normas

*  Ofrecemos una amplia gama de soluciones de capacitacion y asistencia para que comprenda todos los

requisitos y las normas de los procesos aduaneros

fuente tomada de DHL pégina oficial

INCOTERMS.

La exportacion se hard bajo la norma o el incoterm FOB, cuyas siglas responden al término
inglés Free on Board. Los principales beneficios que tiene esta norma son:

Conocer los gastos tanto de transporte como de seguros antes de la exportacion del producto,
permitir que la persona que compra la mercancia tenga derecho a negociar los gastos del
transporte internacional, darle la oportunidad al vendedor de escoger la forma como va hacer

transportada la mercancia, esto se refiere a escoger el palet el contenedor y todo lo referente a la



movilizacion fisica de la carga adicionalmente, el comprador puede escoger que seguro ponerle a
su mercancia.

A su vez nosotros nos encargamos del coste y el transporte hasta el puerto y de subir la
mercancia hasta el barco que la transportara. Es responsabilidad del comprador contratar el
transporte y el coste es asumido por el mismo asi mismo decidimos escoger este Incoterm porque

es de los mas utilizados para la exportacion de productos.

ilustracidn: caracteristicas de Incoterms FOB

fuente: https://jcvshipping.com/incoterms-2020-fob/

Documentacion de orden legal para exportar y comercializar.

. Partida arancelaria:

. SECCION:XlIcalzado, sombreros y demas tocados, paraguas, quitasoles,
bastones, latigos, fustas, y sus partes; plumas preparadas y articulos de plumas; flores artificiales;

manufacturas de cabello


https://jcvshipping.com/incoterms-2020-fob/

. CAPITULO:64 calzado, polainas y articulos andlogos; partes de estos articulos

. 6405.10.00.00 Con la parte superior de cuero natural o regenerado
. Solicitud de determinacion o certificado de Origen.

. Registro como exportador: RUT ante la Dian.

. Factura comercial.

o Documento de transporte.

. Conocimiento de embarque maritimo o Bill of Lading.

. Factura comercial internacional.

. Certificado de seguro de transporte.

. Nota de entrega.

Solicitud de determinacion o certificado de Origen.

Razoén social: FABRICA DE CALZADO Periodo cubierto.
CHELITOS S.A.S. Desde (DD/MM/YYYY)
Teléfono: 3173395084 Hasta (DD/MM/YYYY)

E-mail: Chelitos@gmail.com

Productor: Razoén social:

Direccion: ,Colombia Teléfono:

Teléfono: (8)7455506 E-mail:

Descripcion Clasificacion arancelaria Criterio Valor Factura
preferencial | contenido No.

regional Fecha




La tierra abonada es
un sustrato 100%
organico. ayuda a
mejorar las
caracteristicas fisicas
y quimicas de los
suelos, mejora el
desarrollo de la raiz,
libera los nutrientes
y micronutrientes en
forma disponible
para las plantas,
mejora la infiltracion
del agua y reduce las
pérdidas por

evaporacion.

. Partida arancelaria:

« SECCION: XII calzado,
sombreros y demas tocados,
paraguas, quitasoles,
bastones, latigos, fustas, y
sus partes; plumas
preparadas y articulos de
plumas; flores artificiales;
manufacturas de cabello

* CAPITULO:64 calzado,
polainas y articulos
analogos; partes de estos
articulos

* 6405.10.00.00 Con la parte
superior de cuero natural o

regenerado

La
mercancia
se obtiene
en su
totalidad o
se produce
en su
totalidad en
el territorio
de una de

las partes

El valor del
contenido
regional del
calzado de
cuero es el
100% ya que
los
materiales y
la producciéon
se hace
dentro de la
misma

region.

Certifico que:

La informacion en este documento es verdadera y exacta y asumo la responsabilidad de
probar lo aqui declarado . Entiendo que soy responsable por cualquier declaracion falsa u

omision material hecha en o relacionada con el presente documento; Estoy de acuerdo con

mantener y presentar a solicitud , la documentacion necesaria para apoyar estas

declaraciones;




Los bienes cumplen con todos los requisitos para el tratamiento arancelario preferencial

especificados para dichos bienes en el Acuerdo de la promocién Comercial entre Colombia

y la Unién Europea.

Firma autorizada

Nombre de la empresa

Nombre Cargo
Misael Ibafiez Garay Gerente General
Fecha Teléfono 5107022

Observaciones




Registro como exportador: RUT ante la Dian.
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Factura comercial.

Ruc. No. 2200178
Bogoté, Colombia FACTURA

Chelitos@gmail.com N° 001



mailto:Chelitos@gmail.com

5107022

Orden de compra 001

Conocimiento de embarque 234448

La mercancia ha sido enviada en

Dimensiones de embalaje: 60Cm de largo, 40cm de ancho y 35Cm de alto

Peso bruto: 1.680 kg

Peso neto:

Via: Maritima

Cantidad [ Unidad de | Descripcion de la Precio Total

medida mercancia unitario
1200 Kg Calzado de Cuero $ COP XX XXX XXX, XX
cajas . Peso: 1.400 kg COP

. Alto: 12 cm

Ancho: 18 cm

. Largo 31 cm.
Partida arancelaria:

6405.10.00.00

Incoterms: FOB

Total facturado XX XXX XXX, XX




Documento de transporte.

. Conocimiento de embarque maritimo o Bill of Lading.

STRAIGHT BILL OF LADING - SHORT FORM - DRIGINAL - NOT NEGOTIABLE

This form contains only the information recessary fod Bhe molor carried o delver, role, and ewvoice the shipment described below

Shipper: Ship Date 1/1/2016

Wally's Wekd Works Carrier: Trucking Inc
111 Wekder Way Pros:
, KS 86219 Load#: 1122334455
hy (BAE) 555- 8888 BOLE: DO000000
Number na
Consignee: Due Date 1/42016
iCal's Covers All Freight charges PPD/3rd party bill to:
Twin St il
TX 75063 (123 Main St
Cal (222) 3331111 Boach, CA 02677
Numbet. PO's 9TE1902 and 9762050
Type/ sKu/ qry/ Category/ NMFC/
Reference #  UPC Description UOM  Paliets Weight Temp  Class
Air fiers WO 6 6.00 008 Dry 60100-0
Ploes 0
[ 6 1968 69100-9
Shipper Special Instructions: To
Consignee Special Instructions:
Comments:

NOTICE: Fresght mowving under thes Bl of Lading & subject 1o classificabions and tarify establahed by the carmer and are svailable 1o shepper
upn neguest, This noboe superiades and negates. any damed oral or weiflen contrad, proms, representaton, of undendandng betvwesn
parties, ewcepl to the exterd of any wiitien contract sgned by both partees 1o the contract.

Hu'mmHmﬂuﬂﬂﬁﬁmmﬁumummm"-ﬁmmhm

rrary VOID company's b ks ety payETEnts relating to and VOID &l rate quotes. AN Shippers, COMBQRON, CONBONENL,
freght forsandern o MHMM“ﬂrﬁhh

CUSTOMER AGREES TO THE ORGANIZATION'S TERMS AND CONDITIONS, WHICH CAN BE FOUND AT WAMN FREINGHTPAYCENTER COM.
Tha Shipger cortfies that the above named materiak are properly classified, descrited, marked, labeked and packaged, and ane
in proper condition for transportation, according to the applicable regulations of the Department OF Transportation.

Shipper Signature X Dt Traksr #
Corsignes Sigrature X Date: Seals
Drtver Sxgnature X Date: Seals

Permanent post-office address of shipper.

Factura comercial internacional.



prolfei@gmail.com

Date of Export: Imvolce num.:

Feche oa Exportecdn 01 152021 Namevo de facture (01
ShipperExporter (complete name and address): Reciplent (comglete neme and address):
Remitante/Expartador Dsshinatanio

Prao life

5107022

Country of export:
Eis EEEO(T

Colombia

Country of manuf cture:
Fails de fabricacidn
Calarrbia

Country of ultimate destination:
Fais dis dftimo dasting

Importer - if otner than recipient- (complate name and addressE
rTanar

o

Paorlugel Currency:
Mormada Pesa Colombiano
Mo, of Type Full Description Units of
lﬂﬂr@:ﬁyg PACKAES| of nackaging of HWJ;{I aty '"L?I_ﬂg;;* Weight Unilt value Total Value
N LSy Tioo da Diascripcion comeiels || Cant. e Peso Viator unitario Subtotales
DL pa_ tes ambalaje i ls mercancia medida
Fm 0 FI.403 COP £/ 96060 COF |
ICE{a de carton Tierra ebonada. Fasa: Thg ?Sg
Sustralo 100% |Altura-26c
onganica. Im
lancing G
Largo:
18cm
Total No. Peso toral
Dh]‘g-f:ri; 7.920 kg Total Involce Value
rcu.,a: o 7020 importe tofal facturs
paguetes

| declars all the information contained In this Involce to be true and corract
Ceclaro que tola la informacidn gue conbene esta facture es verez y comacta

INCOTERMS
FIACE OF QRlVary

b INCOTERMS




Certificado de seguro de transporte.

SEGUROS | SU[‘G}

Relerencin

Certificado de segurn
Trunsporte de Carga Intermec kol

Responsabilidad general con respecto a la cargn v leveems

ZRC201E - COTTON LTDA

iReferencia del certificado )

Mosotros, Surw, Certificamos que bemos emitido una polize o palizas de Seguros de Responabilidod de
Transporie de Mercancias, viw marilim con fines de imporiacion desde China s Colombla, que ampira las
rmercuncias descritas on la factura comercial 005 ~ S624 78 emitida por el exportador Changwel Ding, con fecha
de 1042018, la ciudad de Shandong, China,

A gur adla

COTTON LTDA,

Periodo de validez

Del 0152008 alas 12:000 AM hosta el (4AM20018 a las 12200 PM,

En caso de que la cobentura del seguro sea interrumpida antes del periodo de valider
arriba indicado, el asegurado deberd notificarlo por escrite nmediatamente o Lo Direceidn
de lmpuesios v Adusnas Nacionales,

sura =

Tipo de trunsparie | MARITIMO
Fecha de emibsddn Dt e comtue bo de wee g rudor
O1A2008
Pl by Maoneayo Ma- 174
Carrern 63 No. 98B- 16, Barto Andes,
Firma v sello del asegurador Bogotd. D.C, Cundinsmarcs, Colombia,

C.P. 111211

FACTIBILIDAD FINANCIERA




Producto

Unos zapatos de hombre de cuero

Recuperado de preciosmundi.com

Peso Colombiano

($)

207500,00%

Délar ($)

56,60%

CALZADOS FABRICA DE ZAPATOS
Costo de Produccion de los Zapatos
Mes: JOO0000C

Elemento del costo Cantidad Monto o precio | Costo total mensual
Material directo:

Piel bovina-grosor 2 milimetros (Piezas de enero completo) 10 112.00 € 1.120.00 €
Suelas para calzado (Pares) 200 1200 € 2.400,00 €
Tacones (Pares) 200 1350 € 2.700,00 €
Mano de obra directa:

Sueldo de los zapateros o artesanos 3 30000 € 000,00 €
Costos indirectos de fabricacion:

Cola o pegamento (Litros) 5 2300 € 11500 €
Rollos dz hile encerado dz cuero (Unidadas) 10 13,00 € 130,00 €
Amijas para las mdquinas de coser (Unidades) 7 460 € 3220 €
Agua oxigenada (Litros) 2 300 £ 600 €
Clavos para montaje de calzado (Unidades) 1000 050 € 500,00 €
Tachuelas (Unidades) 700 060 € 42000 €
Sueldo del vigilante de la fabrica 1 250,00 € 25000 €
Lubricants para la magquinaria (Litroz) 6 260 € 1560 €
Etiquetas con la marca "Calzados" (Unidades) 200 088 £ 176,00 €
Monto de 1a factura de servicies poblicos de 1a fabrica 1 o1 .00 € 01,00 €
Amortizacion de las hormas para calzados (347 euros amortizado

a 20 afios’ 12 meses) 1 228 € 228 €
Amortizacion de la prensa de corte hidraulica (646 euros

amortizado a 10 afios’ 12 mesez) 1 338 £ 338 £
Amortizacion de la maquina para costura lateral (449 euros

amortizade a 10 afies’ 12 meses) 1 34 € 34 €
Amortizacion de la mdquina de coser plana (678 euros

amortizado a 10 afios’ 12 meses) 1 65 € 365 €
Amortizacion de las maquinas de estampacion (226 euros

amortizado a 10 afios’ 12 meszez) 1 188 £ 188 £
Amortizacion de las maquinas de montadoe del calzade (344 euros

amortizado a 10 afies’ 12 meses) 1 287 € 287 €
Amortizacion de las mdquinas de vulcanizado de calzado (389

guros amortizado a 10 afios’ 12 meses) 1 324 € 324 €
Costo total mensual 8.BB0.85 €

Costo unitario (para cada par de zapatos):

44,40 ¢

Precio de venta del par de zapatos:

30%de |
57,73 € rentabilidad |

At S0 shed |5 k)

CALZADOS produce 200 pares dz zapatos al mes (con la mano de obra y capacidad instalada que poses

GESTIONAR

https://www.gestionar-facil.com/costos-de-produccion-de-zapatos/

Euro (€)

46,31€



Con las fuentes anteriores podemos observar que el precio estimado de venta del calzado de
cuero en el marcado objetivo oscila entre 40 € y 50 euros €, lo cual nos da un rango de movilidad
para la estrategia de precios.

Para este proyecto se destino:

precio unitario producto 46,310

tasa representativa 4469,86

total envio 1200

Valor Exportacion Cop S 248.399.060

Diferencia entre costos y valor Expo | § 2.287.635

Costo unitario Producto S 186.750
costo producto S 224.100.000
persona ( 8 personas) S 8.000.000
costos de exportacion S 3.560.880
transporte y seguros S 3.350.545
Alquiler montacargas S 3.500.000
Costos Variables Totales S 242.511.425
Mantenimiento bodega S 1.600.000
servicios S 2.000.000
Costos Fijos Totales $ 3.600.000
TOTAL S 246.111.425
Costos totales unitarios S 205.093
margen de contribucion (Mc) 30%
Tasa Arancelaria (TA) 16%
Margen de Contribucion Comercial S 0,009

Un punto para destacar es que la ganancia por cada proceso de exportacion seria de $2.288.000
Cop aproximadamente, lo cual demuestra la viabilidad del proyecto.
Sumado a lo anterior se elabord un pequefio estado de resultados y analisis de variables que se

tendrian en cuenta para la realizacion del proyecto y se les determino una proyeccion a 6 afios.



En la siguiente tabla se encuentra las variables que utilizamos para realizar la proyeccién a
seis afos durante los meses de Enero a Diciembre

Variables Ao 0
Inflacién Nacional 2,15%
Inflacién Extranjera 1,20%
Precio de venta Nacional $ 186.750
Precio de venta Extranjero $ 266.621 | € 46,31
Costo Fijo $ 3.600.000
Costo variable $ 242.511.425
Iva Nacional 19%
Iva Portugal 23%
Datos de entrada Afio 0 afio 1 (Enero) afo 1 (Febrero) afo 1 (Marzo)
Ingresos Internacional S 248.399.059,92 | $ 239.577.923,82 | $ 241.992.685,63 | $ 241.605.419,28
Compra Productos -$ 224.100.000 |-$ 224.279.905,24 |-$ 224.350.120,32 |-$ 224.391.485,08
Precio nacional $ 186.750 | $ 186.899,92 | $ 186.958,43 | $ 186.992,90
Precio Internacional 46,31 € 46,37 € 46,43 € 46,49 €
Tipo de cambio $ 4470 s 4.306 | S 4343 ] $ 4.331
Costos Fijos $ 3.600.000 | $ 3.602.890,04 | $ 3.604.018,00 | $ 3.604.682,49
Costos Variables $ 242511425 | $ 242.706.110,75 | $ 242.782.094,51 | $ 242.826.857,67
Utilidad antes de impuestos | $ 27.899.060 | $ 18.900.909 | $ 21.246.583 | $ 20.818.617
Impuestos -$ 9.206.690 |-$ 6.237.300 |-$ 7.011.372 |-$ 6.870.144
Utilidad despues de impuestog $ 18.692.370 | $ 12.663.609 | $ 14235211 | $ 13.948.473

Afio

2021

2022

2023|

2024

2025

2026 2027]

Utilidad Antes de

27.899.060 [ §

206.577.791 [ §

166.452.372 | §

173.630.674 | $

180.395.576

186.757.443 | $ 192.846.108

9.206.690 |-$

70.567.693 [-$

59.751.988 [-$

62.170.972 |-$

64.453.795

66.604.151 |-$ 68.664.879

n|éa[en)

Utilidad Despues de i

18.692.370 [ §

136.010.098 | $

106.700.384 | $

111.459.702 | $

o |éa[en)

115.941.781

120.153.291 | $ 124.181.229

Las proyecciones de las 3 variables que utilizamos:

IPC Colombia
IPC Portugal
Tasa de Cambio

Al ser un afio atipico para las tres variables, llevamos acabo una proyeccion utilizando los ultimos datos dados
tanto, del banco de la republica, como el fondo monetario de los ultimos meses y a partir de estos datos
proyectamos como va a ir mejorando cada una de las variables. Consideramos que es de suma importancia
hacerlo de la manera que lo hicimos, debido al cambio se las economias, asi como el precio del euro hay que
calcularlo ya que esta muy alto.

La siguiente tabla muestra las distintas proyecciones por afio de cada una de las variables
IPC de cada uno de los paises como tambien la tasa de cambio

Afios 2021 2022 2023 2024 2025 2026
Colombia 2,15% 0,92% 1,03% 1,37% 1,1% 1.17%
Portugal 1,20% 1,44% 1,34% 1,34% 1,33% 1,33%
Tasa de Cambio 4.218,56 4.337,36 433919% 433919% 433919% 4.339
Meses 1/12/2020 1/1/2021 1/2/2021 1/3/2021 1/4/2021 1/5/2021 1/6/2021 1/7/2021
IPC Colombia 0,13% 0,08% 0,03% 0,02% 0,05% 0,10% 0,11% 0,12%
IPC Portugal 0,13% 0,13% 0,13% 0,12% 0,12% 0,12% 0,12% 0,12%
Tasa de Cambio | $ 4263]$ 4306 $ 4.343 4.331($ 4330]$ 4348 $ 4360 $ 4.357




ESTRATEGIA COMERCIAL Y ESTRATEGIA DE MARKETING.

Estrategia de Marketing.
Analisis situacional.

Analisis interno - DOFA

Factores internos a la organizacion

Fortalezas

Debilidades

. Es un producto muy
completo que posee los nutrientes
esenciales para el crecimiento y
fortalecimiento de las plantas.

. Es un producto versatil
que puede ser usado en diferentes
plantaciones y suelos.

. Es un producto de calidad,
que recomiendan los agricultores.
. Tiene un precio asequible
para nuestro nicho de mercado.

. Los costos para producir

la tierra abonada no son altos.

No poseemos experiencia en el sector.

. Somos una empresa nueva en el mercado.

No tenemos know-how.

. No somos una empresa reconocida en el
mercado.

. Carecemos de posicionamiento de mercado.
. No tenemos ni prestigio ni nombre.

. Los elementos que contiene nuestro producto

no suplen la totalidad de la necesidad del mercado.




. El producto ofrece una
alternativa innovadora, haciendo

mezclas minerales - organicas.

Factores externos a la organizacion

Oportunidades

Amenazas

. Poder ingresar al mercado
rapidamente por su excelente
relacion calidad - precio.

. Sustituir otros productos,
debido a su excelente calidad y
versatilidad.

. Lograr que una persona
reconocida recomiende nuestro
producto, creando asi un buen voz
avoz.

. El mercado de abono en
Portugal se esta expandiendo con
rapidez.

. El consumidor tiene en
mente la importancia del abono

para las plantas.

. Hay una fuerte competencia en el mercado de
abonos en Portugal.

. Las empresas actualmente ya estan bien
posicionadas en la mente del consumidor.

. Existe mucha variedad y muchas lineas de
producto de abono.

. Dificultades al entrar al pais.

. En Colombia no se puede producir uno de los
fertilizantes mas pedidos en el mercado; amoniaco-
urea, debido a la materia prima, gas natural, que posee
un costo relativamente alto, en comparacion con otros

productores mundiales.




. La agricultura colombiana
es reconocida por su buena
calidad, lo que nos ayudaria con

el buen reconocimiento.

Canal de distribucion.

Consideramos que el canal de distribucion tiene que ser de la siguiente manera

Después de la negociacion con el productor o el agente primario del producto, nosotros nos
encargaremos de todo el aspecto de transporte, exportacion y distribucion de la mercancia a
nuestro pais objetivo, en este caso Portugal.

Nuestro principal objetivo es asociarnos con un mayorista en el mercado de Portugal, ya que de
esta manera podemos facilitar el proceso de venta del producto y darlo a conocer por un medio
mas amplio, como lo seria el comercio que este mismo maneja (mayorista).

De esta misma manera al no tener que llegar al cliente final no tenemos que incurrir en los gastos
de poner una tienda fisica, contratar personal, sino que todas estas cuestiones se encarga

puntualmente el distribuidor o mayorista.

Canal de distribucion corto: Como fue explicado anteriormente el canal que nosotros
tendremos en cuenta durante estos primeros envios es un canal corto, este canal nos garantiza
poder concentrarnos en la produccion del producto, que en nuestro caso es la compra y re-

empaque de nuestro producto para luego ser llevado al exterior.



Ventajas de los canales cortos:

. los flujos de producto, de informacidon y monetarios del canal son mas cortos y claros, la
confianza es mayor.

. El control del proceso se distribuye respecto al canal convencional, aumentando el
control de productores y consumidores, que asumen la mayor parte de las funciones en el

proceso de comercializacion.

. Corrigen la desvinculacion tradicional propia de la distribucion convencional.

. Generan absoluta simetria en el canal, independientemente del producto.

. Produce menores costes de comercializacion.

. Forma precios mas justos para ambas partes.

. Tienden a estabilizar los ingresos en los productores, disminuyendo la volatilidad de

precios de los mercados convencionales y anulando los efectos de estrategias basadas en
margenes de distribucién: menores riesgos econdmicos para los productores.

. Presenta menor impacto ambiental tanto en la produccion como en el envasado,
transformacion, y transporte. Menor huella de carbono.

o Se crea un elemento clave en el desarrollo de las economias locales.

Dificultades de implementacion de un canal corto:

A pesar de las muchas ventajas anteriormente mencionadas, la implementacion de un canal corto
no es sencilla. Se requiere un cierto volumen y una cierta diversificacion de productos. Se
requiere ademas una logistica para poner el producto a disposicion del nicho de mercado
correspondiente, con el que los productores han de abrir vias de contacto sencillas, pero

eficientes. Con frecuencia estas exigencias requieren formulas asociativas y otras innovaciones



institucionales no siempre faciles de implementar. Estas dificultad es mayor para productos

convencionales y mercados no locales ni préximos.

Objetivos de Marketing

1. Posicionar el producto en la mente de los consumidores.
2. Posicionar la marca en el mercado de Lisboa, Portugal.
3. Dar a conocer la marca entre nuestro publico objetivo.
4. Obtener cuota del mercado en Lisboa, Portugal.

5. Obtener un buen retorno de la inversion.

6. Fidelizacion de clientes.

Estrategias de Marketing

. La estrategia que utilizaremos para posicionarnos en el mercado va ser: calidad/precio,
donde vamos a ofrecer la mejor calidad posible a un precio competitivo en el mercado.

. La estrategia de marketing de segmentacioén que utilizaremos sera la concentrada: donde
nos dirigiremos solo con una oferta al nicho de mercado que demande el producto que
ofrecemos, asi evitaremos distribuir esfuerzos en otros segmentos.

. La estrategia que utilizaremos para darnos a conocer serd de marketing indirecto o de
permiso, no queremos un marketing invasivo y que solo sea publicidad pura y dura, queremos
atraer a los consumidores que estén interesados en el producto de manera mucho mas sutil.

. Utilizaremos el marketing de recomendacion, para crear un voz a voz positivo sobre
nuestra marca y producto.

. La estrategia de marketing de fidelizacion es una de las mejores opciones para conservar

los clientes y que no se vayan a la competencia.



. Para poder potenciar la imagen de la marca y crear y fortalecer el branding de esta
utilizaremos la estrategia de patrocinar eventos.

. Para lograr conectar con nuestro publico objetivo utilizaremos email marketing, lo que
nos permite estar en constante comunicacion con cada uno de ellos personalmente.

. Para poder lograr la estrategia de marketing indirecto utilizaremos otra estrategia que es
la de Marketing de contenido, donde no solo vamos a estar publicando en nuestras redes sociales
publicidad, sino que también contenido de interés que sea util y relevante para nuestro publico
objetivo.

. La estrategia de marketing de participacion es la que nos ayudara a que nuestra marca sea
conocida por nuestros clientes potenciales.

. Publicidad en redes sociales, que nos permite crear distintas campafias de nuestro
producto y marca.

. Publicidad en el exterior, seran los anuncios que colocaremos en sitios estratégicos en los

supermercados donde se encuentre el producto.

Tacticas de Marketing

. Utilizaremos el contenido para ofrecerle al consumidor temas de su interés que tengan
que ver con nuestra marca

. Entablamos conversaciones con los clientes a través de redes sociales, respondiendo a sus

comentarios, contestando sus mensajes directos, etcétera.



. Realizaremos un blog para poder construir comunidad y explicar mas acerca de nuestra
marca, producto, beneficios, de donde venimos y cosas por el estilo.

. Utilizaremos los emails para enviar promociones, precio o si surge algo nuevo dentro de
la marca.

. Utilizaremos pop-ups para poder recolectar leads e informacion relevante sobre nuestros
clientes.

. Realizaremos campanas en las redes sociales para mostrar los beneficios del producto y
utilizaremos testimonios de otras personas utilizando el producto.

. Haremos un voz a voz positivo en redes sociales

. Para fidelizar a nuestros clientes manejaremos CRM (gestion de relacion con los clientes)
para poder gestionar de manera eficiente la informacion de nuestros clientes y la actividad que
tenemos con ellos.

. Usaremos geomarketing, para recordarles nuestro producto y asi volverlo a poner dentro

de su radar y que lo vuelvan a comprar.

La estrategia que escogimos para la distribucion del producto es distribucion selectiva ya que
nuestro principal objetivo es asociarnos con un mayorista en el mercado de Portugal, de esta
manera podemos facilitar el proceso de venta del producto y darlo a conocer por un medio mas
amplio, como lo seria el comercio que este mismo maneja (mayorista).

De esta misma manera al no tener que llegar al cliente final no tenemos que incurrir en los gastos
de poner una tienda fisica, contratar personal, sino que todas estas cuestiones se encarga

puntualmente el distribuidor o mayorista.



Promocion

Para la promocion del producto utilizamos varias estrategias de marketing, lo que queremos
lograr es el posicionamiento del producto y de la marca como tal en la mente de los
consumidores y en el mercado de Lisboa, Portugal. Se usaran distintos canales de publicidad
como, redes sociales, marketing de contenido, email marketing, entre otras, para lograr la

recordacion del cliente y posicionarnos como una marca de calidad a un precio competitivo.

Plan de comercializacion

Vision general

Al llevar a cabo la investigacion sobre el producto, nos damos cuenta que Chelitos, tiene que
comenzar con un nicho de mercado pequefio, al ser una empresa que cuenta con recursos
limitados, al no conocer en su totalidad el mercado Portugués y al no querer llegar directamente
al consumidor final expresamos que primero queremos saber en como es el mercado en Lisboa,

para luego comenzar a crecer en el mercado de dicho pais.

Nuestros principales clientes van hacer los mayoristas, esto nos garantiza que llevando un buen
producto, con un buen precio y con la calidad necesaria, vamos a comenzar a tener un nombre en
el pais del viejo continente, asi mismo llegando a este cliente puntal nos permite conocer
temporadas de mejor ventas, cualidades del cliente final, ;donde puede estar nuestro siguiente
nicho de mercado?, ;comenzamos a comercializar al consumidor final? o ;qué posibilidades hay
de expandirse a otros mercados? Cada una de estas preguntas solo se nos van a resolver cuando
llevemos tiempo en el mercado, conozcamos el mercado y con mas claridad sepamos cual es el

siguiente paso de la organizacion.



Objetivos del plan de comercializacion

Objetivos a corto plazo

. Consolidar nuestro producto en Lisboa, como un articulo de alta calidad y de buen precio,
de esta manera que las personas se den cuenta de donde viene el producto y genera un
conocimiento de la marca.

. Pasar de enviar un contenedor de 20 pies de productos, a enviar dos contenedores del
mismo tamafo, al mismo tiempo, es decir pasar de enviar 1.200 unidades a enviar 2.400
unidades.

. Conocer las caracteristicas del consumidor final, para de esta misma manera poder saber
que el producto que se estd enviado tiene un alto valor o poco valor, y de esta manera mejorar
continuamente el producto.

. Generar un acuerdo comercial con alguno de los grandes mayoristas, para de esta manera
sea un ganar ganar para ambas partes y de esta manera generar un crecimiento por parte de

Chelitos

Objetivos a mediano largo plazo

. Expandir la empresa, evaluando la mejor opcion entre seguir comercializando a
mayoristas o pasar a cliente final.

. Tener un mapeo mucho mas grande de diferentes paises potenciales compradores de

nuestro producto, (Espaiia, Italia, Alemania, entre otros).



. Convertirnos en una gran competencia para marcas como Mario Herndndez

. Generar buenas practicas tanto de produccion de nuestro producto, como también para la
venta de este.

. Abrir nuestros propios centros de comercializacion de nuestros productos, iniciando en
Lisboa y posteriormente en otras regiones del viejo continente.

Comunicacion con el cliente final

Como Pro Life no va a estar en contacto directamente con el cliente, saber que le gusto al cliente,
como de esa misma manera saber que no le gusto es un poco dificil es por eso que nuestros

productos tendran dos formas de comunicacion directa con nosotros:

WhatsApp Business

Fuente: whatsapp

una linea de Whatsapp corporativa, esto nos permite estar un poco mas en contacto con el
consumidor final de esta manera el nos podra indicar, que le gusto, que no le gusto y que otra

clase de producto estaria interesando en comprar de nuestra empresa.



WIX com

Fuente: Wix

Una pagina Web donde el mismo cliente pueda ver toda la variedad de productos que tenemos,
donde se pueden encontrarlos, una guia interactiva donde el cliente pueda saber como
implementar de forma correcta nuestros productos y por tltimo una seccion El Sistema de

Peticiones, Quejas, Reclamos y Sugerencias (PQRS).

Comunicacion constante con el mayorista, este punto es importante ya que como Pro Life no
tiene sucursal en Portugal, nuestro mayorista es nuestra representacion en el mercado y como lo
expresamos en el punto anterior nuestro principal objetivo es un ganar ganar, por lo cual
cualquier informacion que nos pueda dar el mayorista, va hacer de mucho valor para nosotros,
como que producto rota mas, cudl es nuestro principal competencia, entre otros que nos ayude a

mejorar nuestros productos y ver posibles oportunidades.

Estrategias de Ventas

Estrategias de ventas online



. Seminarios y Congresos Online: Esta es una estrategia cada vez mas usada por las
empresas, en la cual uno de los principales objetivos que se tiene es el posicionamiento de la
marca en el mercado.

Esta estrategia estaria encaminada no solo a darnos a conocer al publico sino que ademas
ayudaria a tener un contacto mas personal con el cliente o consumidor final.

. Publicidad en redes sociales: La visibilidad en redes sociales ha tomado una gran
importancia en las ultimas décadas volviéndose una fuerte estrategia de marketing y de ventas.
Es por ello que la compaiiia buscaria tener participacion en redes como Facebook, Instagram,
Linkedin, entre otras.

La notoriedad en las redes seria una buena forma para darnos a conocer al publico y buscando asi
fidelizar clientes.

. Up Selling y cross selling en empresas agro: Las estrategias Up Selling y Cross Selling
es la manera de ofrecer un producto semejante o complementario al que un cliente compre, de
esta manera buscaremos que el cliente conozca mas nuestro portafolio de productos. Estas
estrategias de Ecommerce son perfectas para las ventas online que puedan desarrollar los
clientes.

. Email marketing: Cuando ya esté consolidado una base de datos de potenciales clientes
o interesados del productos, iniciaremos con una estrategia de marketing por Email, en la cual se
busca que la promocion de los productos no sea tan intrusiva, ya que al los consumidores

prefieren este tipo de correos en lugar de llamadas o infinidad de anuncios en las redes sociales

Estrategias de Venta Offline



. Marketing en el punto de venta. Merchandising: Esta estrategia serd mas que todo
utilizada en los puntos de los mayoristas y se basara en el modo de colocacion del producto, esto
se refiere al lugar en el anaquel en el que se coloque la mercancia, ya que al contar con una
buena ubicacion el producto ganara la atencion del publico.

Nuestro producto al ser nuevo en el mercado de Lisboa, necesitard de todas las formas posibles

de marketing y comercializacién buscando asi obtener notoriedad en los clientes

CONCLUSIONES

La conclusion a la que nos lleva este trabajo es la importancia que tiene el sector manufacturero
en la industria del pais. A pesar de la crisis econémica que este pudo atravesar, debido a la
pandemia del COVID-19, el sector manufacturara ha podido mantenerse como uno de los
principales aportadores al PIB del pais. Sin embargo, este sector, también debe, implementar
estrategias y planes de negocios que le permitan mantenerse como uno de los sectores mas

importantes de la economia del pais.

La formulacion de un plan de optimizacion y desarrollo de una empresa productora y
comercializadora de calzado, se encuentra permeado por el planteamiento de una estrategia de
marketing y mercadeo que resulte seductora para los potenciales compradores. Dentro de la
industria de calzado actual cada vez cobra mas fuerza el desarrollo de productos originales y

auténticos.

El plan de desarrollo de una empresa se ve impactado por el creciente mercado tecnologico. En

la actualidad, el comercio electronico ha cobrado una gran valia, y la utilizacion de elementos de



contacto proveedor, comprado, tales como WHATSSAPP BUSINES, son parte de un nuevo
mercado que se intenta identificarse con el comprador por medio de una experiencia y una marca

que le brinde al comprador, una interaccion directa con la empresa.
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