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GLOSARIO

Canal de distribucion: Conductos que cada empresa escoge para la distribucion mas
completa, eficiente y econdmica de sus productos o servicios, de manera que el consumidor

pueda adquirirlos con el menor esfuerzo posible (Gestiopolis, 2002).

Consumidor: Es esa persona que compra productos o contrata servicios para su consumo.
Por esto, se dice que el consumidor tiene ciertas necesidades, las cuales intenta satisfacer a partir
de la adquisicion de productos o de servicios que son proporcionados por el mercado

(Definicién.MX, 2015).

Estrategias de mercado: Acciones que se llevan a cabo para alcanzar determinados objetivos

relacionados con el marketing (Crecenegocios, 2014).

Inteligencia de mercado: Conocimiento del mercado por medio del flujo de informacién
para determinar el comportamiento de las organizaciones y las tendencias del mercado en las

cuales esta presentes (Crecenegocios, 2014).

Investigacion de mercado: Se encarga de obtener y promover datos e informacion para la

toma de decisiones relacionadas con la préactica de la mercadotecnia (Thompson, 2007).



Mercado Objetivo: EI mercado objetivo es un grupo de personas gque responden a un
determinado perfil demografico y socioecondmico al cual nosotros queremos ofrecerles un

producto o servicio (Vittori, 2016).

Producto: Es aquello que toda empresa (grande, mediana o pequefia), organizacion (ya sea
lucrativa o0 no) o emprendedor individual ofrece a su mercado meta con la finalidad de lograr los

objetivos que persigue (utilidades, impacto social, etcétera) (Thompson, 2009).

Productos sustitutos: Los bienes sustitutos son bienes que compiten en el mismo mercado.
Se puede decir que dos bienes son sustitutos cuando satisfacen la misma necesidad (Santillan,

2008).



RESUMEN

El propdsito de la presente investigacion se basa en realizar una inteligencia de mercados en
Miami, Florida, para vestidos de bafios colombianos; para alcanzar dicho objetivo, en primer
lugar, se determina el tamafio del mercado en dicha ciudad de los vestidos de bafio colombianos;
en segundo lugar, se evalla la atractividad del mercado y la industria de los vestidos de bafio
colombianos para la mencionada region estadounidense; y, por ultimo, se identifican las
estrategias logisticas para la distribucién de los vestidos de bafio colombianos en Miami. Una de
las motivaciones de llevar a cabo esta inteligencia de mercados, y que sea precisamente en esta
ciudad norteamericana, es porque se considera que Miami es un gran mercado para la
comercializacion de vestidos de bafio, sobre todo por su clima subtropical, por ser un destino
predilecto tanto para nacionales como para extranjeros en vacaciones y por la excelente
percepcion y aceptacion que tienen los textiles y la moda colombiana, no s6lo en Estados

Unidos, sino en todo el mundo.

Palabras clave: inteligencia de mercados, investigacion de mercados, marketing, tamafio del

mercado, industria, vestidos de bafio, estrategias logisticas, distribucion.



ABSTRACT

The purpose of this research is based on making a market intelligence in Miami, Florida, for
dresses Colombians bathrooms; to achieve this objective, first, the market size is determined in
that city dresses Colombians bathroom; second, the attractiveness of the market and industry
Dresses bathroom Colombian said American region is assessed; and finally, logistical
distribution strategies dresses en Miami Colombians are identified. One motivation to carry out
this market intelligence, and it is precisely in this American city, it is because it is considered
that Miami is a big market for the marketing of swimsuits, especially for its subtropical climate,
being a favorite destination for both nationals and foreigners on holiday and for the excellent
perception and acceptance are the Colombian textiles and fashion, not only in America but

worldwide.

Keywords: market intelligence, market research, marketing, market size, industry, swimwear,

logistics strategies, distribution.



1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El mercado de vestidos de bafio en Colombia esta saturado de marcas, no sélo nacionales,
sino ademas extranjeras; se estima que el 56% de los productos que se comercializan en
Colombia no son marcas propias (Buitrago, 2013), por lo tanto, una empresa nacional no sélo
debe competir con el 44% de productos colombianos, sino que también debe enfrentar la

necesidad colectiva de comprar marcas foraneas.

Las empresas de textiles y vestidos de bafio son un claro ejemplo de esta situacién, ya que en
muchos casos es mas lucrativo comercializar estos productos en el exterior que en el propio
mercado local. Esta situacion puede ser aprovechada y vista como una oportunidad de expansion
y crecimiento, por lo cual se hace necesario aprovechar el posicionamiento que ha ganado la
industria colombiana en otros paises y encontrar un nuevo mercado en el cual los vestidos de

bafios colombianos tengan gran aceptacion.

De acuerdo con lo anterior, se hace necesario explorar nuevos mercados para determinar el
grado de aceptacion que tendrian los vestidos de bafio colombianos, para lo cual se tomara como
referencia el mercado de Miami (Estados Unidos), ciudad ésta que por sus condiciones
econdmicas, sociales y geogréaficas se presenta como un mercado atractivo para este tipo de

productos.

De acuerdo a lo anterior, entonces, se formulan aqui las siguientes preguntas de investigacion:
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¢Existe en Miami, Florida una oportunidad de mercado para los vestidos de bafio

colombianos?

¢Cuéles caracteristicas son determinantes para el consumo de vestidos de bafio en Miami,

Florida?

¢Cuél es la mezcla de marketing adecuada para la comercializacion de este tipo de

prendas?
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2. JUSTIFICACION

Este proyecto nace de la necesidad identificada en muchas empresas de encontrar un nuevo
mercado en donde los vestidos de bafio colombianos tengan gran aceptacion; es por ello que se
hace necesario llevar a cabo un estudio de mercado que determina la factibilidad de exportar
vestidos de bafio Estado Unidos para la exportacion de vestidos de bafio de marca propia; en este

caso, esta investigacion se realiza en un mercado especifico: Miami, Florida.

Para ello, es preciso considerar que Miami es un gran mercado para la comercializacion de
vestidos de bafio por su clima subtropical, por ser un destino predilecto para nacionales y
extranjeros en vacaciones y por la buena percepcion y aceptacion que tienen los vestidos de bafio
colombianos; ademas, alli se realiza entre el 16 y el 19 de julio, en el Miami Beach Convention
Center la Swim Showque, una de las ferias mas importantes en el segmento de vestidos de bafio,
la cual redne alrededor de 2.000 compradores mayoristas provenientes de 50 paises, lo que
demuestra que esta prenda es de gran importancia y consumo en esta ciudad y a su vez se

convierte en una oportunidad que justifica la importancia de este estudio.

Con este trabajo se quiere realizar, por tanto, un completo proceso de inteligencia de
mercados para los vestidos de bafio colombianos en Miami, aplicando todos los conocimientos
adquiridos a los largo de la carrera de Administracion de Negocios Internacionales y el

Diplomado de Marketing Internacional de la Institucion Universitaria de Envigado.
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Este estudio se justifica, basicamente, en la oportunidad que dan los mercados internacionales
al sector al sector textil, en especial a la produccién y comercializacién de prendas de vestir
femeninas como son los vestidos de bafio, el cual brinda espacios que pueden aprovechar la
buena imagen y el reconocimiento internacional que han gestado compafiias lideres en el ambito

local, regional y nacional.

Finalmente, es de resaltar que con la elaboracién de este trabajo se puede lograr la
identificacion de las estrategias necesarias para el fortalecimiento del sector textil a nivel
internacional, se puede alcanzar mayor presencia de las marcas, lo cual puede generar un

impacto en el mercado extranjero.
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3. OBJETIVOS

3.1. OBJETIVO GENERAL

Realizar inteligencia de mercados en Miami, florida para vestidos de bafios colombianos.

3.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

Determinar el tamafio del mercado en Miami, Florida, de los vestidos de bafio colombianos.

Evaluar la atractividad del mercado y la industria de los vestidos de bafio colombianos en

Miami, Florida.

Identificar las estrategias logisticas para la distribucion de los vestidos de bafio colombianos

en Miami, Florida.
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4. MARCO REFERENCIAL

4.1. ANTECEDENTES

Tres antecedentes investigativos se pueden identificar aqui, los cuales ayudan a entender y

dan apoyo tanto tedrico como practico para el estudio aqui propuesto.

En primer lugar, esta el trabajo de Perea (2013), quien desarroll6 un plan de negocios para
una empresa de vestidos de bafio en Medellin. EI nombre del proyecto de grado en la modalidad
de emprendimiento es “Mar de Angel”; en este proyecto se pretendi6 elaborar todo el plan de
negocio de esta marca y mostrar una propuesta para la creacion de una nueva empresa que

contribuya con el desarrollo econémico del pais.

En segundo lugar, se destaca el trabajo de Morales (2013), quien realizé una guia para
promocionar y exportar trajes de bafio desde Colombia al mercado Francés. Este documento
pretende servir de guia a las empresas colombianas en la promocién y exportacion de sus trajes
de bafo al mercado francés, para esto se proporciona informacion actualizada del sector, se
analizan las exigencias del mercado y los diferentes tramites necesarios para hacer negocios en el
pais. Para finalizar, se incluye una lista de importantes contactos que faciliten la estadia de los

representantes de una empresa en Francia.
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Y, en tercer lugar, se encuentra la investigacion de Serrano y Henker (2009), quienes
desarrollaron una estrategia de comercializacion para la exportacion de vestidos de bafio a
Panama, pero para nifias entre los 2 y 16 afios de edad. Se elige precisamente como destino de
exportacion a Panama por ser un pais con una economia en crecimiento y una ubicacion
geogréfica que favorece tanto el comercio interno como externo. Adicionalmente, cuenta con un
acuerdo comercial que beneficia la exportacion de éste producto y se presenta un panorama
politico entre los dos paises que favorece las relaciones comerciales. La estrategia de
comercializacion incluye desarrollo de producto (vestidos de bafio infantil con disefios
exclusivos), distribucidon (a través de intermediarios), precio (moderado con alta calidad) y
publicidad (contactos a través de ferias y ruedas de negocios, y dando a conocer los productos

con muestrarios y visitas a clientes).

4.2. MARCO TEORICO

4.2.1. Investigacion de mercados

La investigacion de mercados es un proceso que refleja las necesidades, tendencias y perfil
del mercado; asi como la opinion, conducta y habitos del consumidor. Esta metodologia puede
aplicarse mediante encuestas (por correo, telefonica o personal), estadisticas, entrevistas y grupos
focales (focus groups). Existen varios tipos de investigacion de mercado: cuantitativa,
cualitativa, documental y de marketing. Cada una de ellas arrojara diferentes resultados,

dependiendo de las caracteristicas y variables que se deseen estudiar.
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Segun DeGerencia.com (2015), los beneficios de la investigacion de mercado son:
- Ayuda a tomar decisiones mas acertadas

- Proporciona resultados confiables, lo més cercanos a la realidad

- Es una estrategia para conocer al mercado consumidor y competidor

- Disminuye los riesgos

- Identifica posibles problemas.

4.2.1.1. Tipos de mercado
Segun Secofi (2000), se puede hablar de mercados reales y mercados potenciales. EI primero
se refiere a las personas que, normalmente, adquieren el producto; y, el segundo, a todos los que

podrian comprarlo.

4.2.1.2. Segmentacion de mercados

Para Secofi (2000), la segmentacion de mercados es un proceso mediante el cual se identifica
0 se toma un grupo de compradores con caracteristicas similares, es decir, se divide el mercado
en varios segmentos, de acuerdo con los diferentes deseos de compra y requerimientos de los

clientes.

4.2.2. Inteligencia de mercados

La inteligencia de mercado, segun Roe Smithson & Asociados (2012), se define como el

conocimiento del mercado mediante el manejo permanente del flujo de informacion para
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determinar el comportamiento de las empresas y las tendencias del mercado donde hacen
presencia. Asi mismo podemos definir la Inteligencia de Mercado como el conocimiento del

comportamiento de las variables criticas que definen un mercado objetivo.

4.2.3. Benchmarking

Es una metodologia sistematica y continua que busca comparar y evaluar el desempefio de los
procesos, productos o servicios de una organizacion con otras empresas reconocidas como
representantes de las mejores practicas, con el fin de determinar cuales son las areas en las que se
necesitan corregir para cumplir con los requerimientos y las exigencias de los clientes. Las
mejores empresas pueden ser competidores directos o aquellas reconocidas por su superioridad

en la realizacion de ciertas funciones que la empresa debe optimizar.

Con el benchmarking se busca aprender de otros y proponerse metas cuantitativas para

identificarlos, estudiarlos y si es posible superarlos.

Esta metodologia es una herramienta util para recopilar informacion y lograr un conocimiento
extenso sobre el mercado, las posibles actividades de la competencia, los requerimientos
financieros para negociar, los avances de productos y servicios, y en general, para realizar una

planificacion estratégica realista.

Antes de iniciar un proceso de benchmarking, la empresa debe identificar un factor clave para

su éxito y por lo menos dos aspectos en los que su desempefio no es el adecuado. Segun la
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seleccion del factor, la empresa puede elegir entre varios tipos de benchmarking, segun sefiala

Solis (2015):

4.2.3.1. Benchmarking interno
En él se identifican los estandares de desarrollo interno en una organizacién. Las empresas
pueden encontrar beneficios inmediatos cuando reconocen sus mejores practicas internas y

transfieren esa informacion a otras areas de su compafiia.

4.2.3.2. Benchmarking competitivo
En él se identifican productos, servicios y procesos de trabajo de los competidores o
representantes de las mejores practicas. Asi se obtiene informacidn especifica sobre los

resultados de los competidores, para compararlos con los de su empresa y aprender.

4.2.3.3.  Benchmarking funcional
En este caso las empresas fuente de informacion no necesariamente son competidoras
directas. Asi se busca informacion de las mejores practicas en cualquier tipo de organizacion que

tenga alta reputacion en el area en la que la empresa esté implementando el benchmarking.
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Imagen 1. Benchmarking digital
BENCHMARKING DIGITAL
Q il E E O

COMPETENCIA INDICADORES NUMEROS COMPARATIVA OPORTUNIDADES

Fuente: Cerezo (2014).

4.2.4. Los medios publicitarios

Segun Toscano (2009), la publicidad es un proceso de comunicacion masivo que busca

promover la venta de un articulo o servicio. El objetivo del anunciante es persuadir al receptor.

Los medios publicitarios son los canales que los publicistas utilizan para lograr este proceso.
Los cinco principales medios publicitarios son la prensa, la radio, la television, la publicidad en

exteriores e Internet.

4.24.1. Laprensa (periodicos, revistas)

Es un medio con alto nivel de credibilidad y gran flexibilidad geogréfica. Se trata de un medio

leido por personas que gustan de informacién por lo que la publicidad puede ser mas extensa y
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precisa. La mayor fuente de ingresos en los periddicos por concepto de publicidad es gracias a

los vendedores locales y los anuncios clasificados.

4.24.2. Latelevision
Llega a un alto numero de personas, es un medio caro y de gran impacto. Se utiliza para

anunciar productos o servicios de amplio consumo.

4.243. Laradio

Tiene varias fortalezas como medio de publicidad: selectividad de audiencia, muchos oyentes
fuera de casa, bajos costos unitarios y de produccion, oportunidad y flexibilidad geogréfica. Los
anunciantes locales son los usuarios mas comunes de la publicidad a traves de la radio, por lo

que contribuyen con mas de tres cuartas partes de todos los ingresos de ese medio.

4.2.44. Internet
Representa una publicidad de bajo costo, que llega de forma personalizada al lector y en
cualquier parte del mundo. Es una gran oportunidad para pequefias empresas. Sin embargo, a

pesar de las ventajas, el consumidor suele ignorar estos mensajes debido a la saturacion.

Los medios publicitarios alternativos son los siguientes:
e Ferias: al alquilar algin puesto o stand para promocionar nuestros productos. Pueden ser
ferias locales o internacionales, estas Ultimas recomendadas cuando nuestro objetivo es

buscar mercados externos a donde exportar nuestros productos.
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Campafas de degustacion: al habilitar un pequefio puesto de degustacion en donde
promocionemos nuestros productos. Puede ser en mercados, supermercados, tiendas,
bodegas, etc.

Campanfias publicitaras en actividades, eventos o en cualquier otro lugar a donde concurra
nuestro publico objetivo, y en donde podamos difundir o dar a conocer nuestro producto o
marca.

Actividades 0 eventos que organicemos nosotros mismos, por ejemplo, al organizar un
campeonato de algin deporte que esté relacionado con nuestros productos, u organizar un
desfile de modas en alguna discoteca con el fin de promocionar nuestras prendas de vestir.
Publicidad conocida como publicidad “below the line” (BTL).

Auspicio de alguien, de alguna institucion o de alguna otra empresa, por ejemplo, al auspiciar
a algun deportista conocido (sin necesidad de que sea famoso), o al auspiciar a alguna
modelo conocida en el medio para que promocione nuestras prendas de vestir. Publicidad
conocida como “publicidad no pagada”.

Anuncios impresos que se colocan en camiones o furgonetas de reparto, en vehiculos de
propiedad de la empresa, en vehiculos de transporte publico, en taxis, o en cualquier otro tipo
de vehiculo.

Anuncios impresos que se colocan en cajas, empaques 0 bolsas destinadas a conservar o
transportar el producto.

Letreros, paneles, carteles, afiches, folletos, catalogos, volantes, tarjetas de presentacion,
calendarios y otros instrumentos publicitarios.

Lapiceros, llaveros, cartucheras, destapadores, gorros, camisetas y otros articulos de

merchandising que lleven nuestro logo, y que obsequiemos a nuestros clientes.
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4.2 5. Canal de distribucién

Son las vias elegidas por una empresa que un producto recorre desde que es creado hasta que

llega al consumidor final.

La eleccion de los canales de distribucion suelen ser a largo plazo y hay que tener ciertas
variables en cuenta para una buena eleccion:

- Naturaleza del producto.

- Precio de venta.

- Estabilidad del producto y del distribuidor en el mercado.

- Reputacion del intermediario.

- Calidad de la fuerza de ventas.

Segun Deebitoor (2015), los elementos implicados dentro de un canal de distribucion suelen

ser el productor, mayorista, minorista y consumidor final. Al establecer una canal, hay que

conocer los distintos intermediarios y como pueden influir en el producto.

4.25.1. Productor

Es la empresa que crea o elabora el producto que se va a comercializar.
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4.25.2. Mayorista
Empresas con gran capacidad de almacenamiento que compran al productor para revender el

articulo. Esta reventa no suele destinarse al consumidor final.

4.25.3. Minorista

También conocido como detallista, son empresas pequefias que compran el producto o al
productor o al mayorista para venderlo al consumidor final. Es el Gltimo eslabdn del canal de
distribucion. Un minorista tiene un contacto directo con el cliente final, por ello, puede influir

enormemente en las ventas de los productos que estan comercializando.

4.2.6. Marketing mix

Para Deebitoor (2015) el marketing mix es un andlisis de estrategia de aspectos internos,

desarrollada comdnmente por las empresas para analizar cuatros variables basicas de su

actividad: producto, precio, distribucion y promocion.
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Imagen 2. Marketing mix

PRODUCTO PRECIO

MERCADO

DISTRIBUCION PROMOCION

Fuente: Deebitoor (2015).

4.2.7. Precio

En esta variable, de acuerdo a lo que se planeta en Deebitoor (2015), se establece la

informacion sobre el precio del producto al que la empresa lo ofrece en el mercado. Este

elemento es muy competitivo en el mercado, dado que tiene un poder esencial sobre el

consumidor, ademas es la Unica variable que genera ingresos.

4.2.8. Producto

Esta variable engloba tanto el producto (core product) en si que satisface una determinada

necesidad, como todos aquellos elementos/servicios suplementarios a ese producto en si. Estos

elementos pueden ser: embalaje, atencién al cliente, garantia, etc.
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4.2.9. Distribucién

En esta variable se analizan los canales que atraviesa un producto desde que se crea hasta que
llega a las manos del consumidor. Ademas, podemos hablar también del almacenaje, de los

puntos de venta, la relacion con los intermediarios, el poder de los mismos, etc.

4.2.10. Promocion

La promocion del producto analiza todos los esfuerzos que la empresa realiza para dar a
conocer el producto y aumentar sus ventas en el publico, por ejemplo: la publicidad, las

relaciones publicas, la localizacion del producto, etc.

4.2.11. BTL (Below The Line o “debajo de la linea™)

Se conoce como una técnica de marketing que se caracteriza por tener un contacto mas directo
con las personas. EI BTL se dirige a segmentos de mercado especificos mediante estrategias de
comunicacion no masivas en las cuales los mensajes son transmitidos de una manera diferente y
poco convencional, lo cual logra sorprender y sacar de la rutina a quien los mira. Utiliza medios
tales como correo directo, guerrilla, eventos promocionales, merchandising (actividades en el

punto de venta), mailing, etc.
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4.2.12. ATL (Above The Line o “sobre la linea™)

De acuerdo con Bojorquez (2008), la ATL es otra técnica de marketing que, para promocionar
productos o servicios, se vale de medios de comunicacion masivos tales como radio, prensa
(periddicos y revistas), cine, etc. Por lo general el utilizar este tipo de medios es muy costoso y

se recomiendo utilizar cuando nos dirigiremos a un gran nimero de personas.

Imagen 3. Above the Line (ATL) vs. Below the Line (BTL)

Reach
Frequency

Brand marketing
TV

Radio

Outdoor (O0OH)
Magazine

Rating points
Brand lift

» G

Trade marketing
Sampling

Roads show
Event

Direct mail

ROI
Cost per lead

New customer

Fuente: Inside Digital Marketing Agency (2014).
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4.2.13. Tasa de cambio

La tasa de cambio mide la cantidad de pesos que se deben pagar por una unidad de moneda
extranjera. En nuestro caso se toma como base el ddlar porque es la divisa mas utilizada en
Colombia para las transacciones con el exterior. Igual que el precio de cualquier producto, la tasa
de cambio sube o baja dependiendo de la oferta y la demanda. Cuando la oferta es mayor que la
demanda, es decir, hay abundancia de dolares en el mercado y pocos compradores, la tasa de
cambio baja; y cuando hay menos oferta que demanda (hay escasez de ddlares y muchos

compradores), la tasa de cambio sube.

Existen varios tipos de regimenes de tasa de cambio:

4.2.13.1. Régimen de tasa de cambio fija

En este régimen el Banco Central se compromete a que la tasa de cambio se va a mantener en
un valor predeterminado. Asi, cuando se presenta exceso de demanda de divisas, el Banco
suministra al mercado las divisas necesarias para mantener la tasa de cambio en su valor
prefijado. Igualmente, cuando se presentan excesos de oferta, el Banco adquiere las divisas para

evitar que la tasa de cambio disminuya.

4.2.13.2. Régimen de tasa de cambio flexible

En este régimen el Banco Central se abstiene de intervenir y la tasa de cambio esta totalmente

determinada por la oferta y la demanda de divisas en el mercado.
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4.2.14. Devaluacién

Seguln el Banco de la Republica (2013), asi se Ilama el movimiento hacia arriba de la tasa de

cambio; es decir, cuando hay que dar méas pesos por cada dolar que se negocia.

La revaluacion, por su parte, es el movimiento hacia abajo de la tasa de cambio, es decir,

cuando hay que dar menos pesos por cada délar que se negocia.

Es importante conocer la diferencia entre la tasa de cambio nominal y la real. La nominal es la
tasa a la cual se compran o se venden las divisas. La tasa de cambio real refleja el verdadero
poder de compra de la moneda nacional frente a una o varias monedas extranjeras. Esta, ademas
de la tasa de cambio nominal, tiene en cuenta la inflacion interna y la inflacion de los paises con
los cuales Colombia tiene relaciones comerciales. La tasa de cambio real refleja la

competitividad de los productos colombianos frente a los productos de los demas paises.

4.2.15. TRM

Para el Banco de la Republica (2004) la tasa de cambio representativa del mercado (TRM) es
la cantidad de pesos colombianos por un dolar de los Estados Unidos (antes del 27 de noviembre
de 1991 la tasa de cambio del mercado colombiano estaba dada por el valor de un certificado de
cambio). La TRM se calcula con base en las operaciones de compra y venta de divisas entre
intermediarios financieros que transan en el mercado cambiario colombiano, con cumplimiento

el mismo dia cuando se realiza la negociacion de las divisas. Actualmente la Superintendencia
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Financiera de Colombia es la que calcula y certifica diariamente la TRM con base en las

operaciones registradas el dia habil inmediatamente anterior.

4.2.16. Método de costeo

4.2.16.1. Costo variable

El costo variable es el gasto que realiza el productor para obtener los productos que se van a
vender (mano de obra, alimentos, medicinas, combustibles, etc.). El costo variable es muy
importante en la dinamica productiva del fundo, ya que la calidad y cantidad del mismo, afecta
de inmediato los niveles de produccién. El alimento (pastos y concentrados) es el principal
componente del costo variable de un productor de leche. Para un fundo productor de leche con
un cierto nimero de animales y recursos disponibles, la produccién de leche (ingreso bruto)

responde de una manera diferente de acuerdo a los niveles del costo variable.

4.2.16.2. Método de costeo variable
El costeo absorbente es el sistema de costeo mas utilizado para fines externos e incluso para la
toma de decisiones, trata de incluir dentro del costo del producto todos los costos de la funcion

productiva, independientemente de su comportamiento fijo o variable.

4.2.16.3. Meétodo de costeo por absorcion

El método de costeo por absorcion incluye los costos de los elementos (materiales, mano de

obra y costos indirectos) incorporados a los productos, tanto sean fijos o variables. Es decir, los
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articulos absorben los costos de los mismos, independientemente de su comportamiento con

relacion al volumen de actividad.

4.2.17. Tratado de Libre Comercio

Es un acuerdo mediante el cual dos 0 mas paises reglamentan de manera comprehensiva sus
relaciones comerciales, con el fin de incrementar los flujos de comercio e inversién y, por esa

via, su nivel de desarrollo econdmico y social.

Los TLCs contienen normas y procedimientos tendientes a garantizar que los flujos de bienes,
servicios e inversiones entre los paises que suscriben dichos tratados se realicen sin restricciones

injustificadas y en condiciones transparentes y predecibles.

4.2.18. Certificado de origen

Segun la Camara Oficial de Comercio, Industria, Servicios y Navegacion de Esparia (2012) el
certificado de origen, asi como el EUR, el FORM Ay otros documentos de origen, sirve para
acreditar frente a la autoridad aduanera de importacion que la mercancia que en él se detalla se
ha fabricado o producido en el pais que se indica como origen. La acreditacion del origen resulta
imprescindible para determinar el arancel aplicable a la importacion y los regimenes

preferenciales derivados de acuerdos entre ambos paises.
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5. DISENO METODOLOGICO

5.1. TIPO DE INVESTIGACION

En la ejecucion de este proyecto se realiz6 una investigacion de tipo descriptiva debido a que

el objetivo era realizar un andlisis de la informacién recolectada, los conceptos y variables y

posteriormente desarrollar una guia clara.

5.2. ENFOQUE

El enfoque es cualitativo, pues queramos describir caracteristicas, procesos y recolectar

informacion sin realizar mediciones numéricas.

5.3. INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE INFORMACION

Nuestras fuentes de informacion fueron primarias y secundarias, pues se pretendio realizar

encuestas y entrevistas; las fuentes secundarias son principalmente archivos documentales que

abordan los demas de interés.
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5.4. IMPACTO Y RESULTADOS ESPERADOS

e Identificar las oportunidades de negocio de los vestidos de bafio colombianos en el
mercado de Miami, Florida.

e Establecer el pablico objetivo de los vestidos de bafio colombianos en Miami, Florida.

e Definir estrategias de mercado que se implementaran en Miami, Florida para
potencializar el producto.

e Conocer el potencial que tiene mercado y la industria de Miami, Florida para los vestidos
de bafio colombianos.

e Percibir los beneficios que tiene el mercado y la industria del Miami, Florida para los

vestidos de bafio colombianos.

5.5. COMPROMISOS Y ESTRATEGIAS DE COMUNICACION

Entregar el trabajo final en dos CD’s, debidamente marcados o rotulados con: Titulo del

anteproyecto, nombre completo de los autores, nombre del asesor, logo de la IUE y demas datos

que se requieran para su aceptacion en las distintas dependencias académicas.
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6. RESULTADOS

6.1. DETERMINACION DEL TAMANO DEL MERCADO EN MIAMI,

FLORIDA, DE LOS VESTIDOS DE BANO COLOMBIANOS

6.1.1. Demografia de Estados Unidos

De acuerdo a Indexmundi (2015), segun informacidon de la CIA World Factbook, la poblacién
de Estados Unidos se encuentra distribuida por edad de la siguiente manera:

0-14 afos: 19,4% (hombres 31.580.349/mujeres 30.221.106).

15-24 afos: 13,7% (hombres 22.436.057/mujeres 21.321.861).

25-54 afios: 39,9% (hombres 63.452.792/mujeres 63.671.631).

55-64 afios: 12,6% (hombres 19.309.019/mujeres 20.720.284).

65 afios y mas: 14,5% (hombres 20.304.644/mujeres 25.874.360).

Con la anterior informacion podemos concluir que el mayor porcentaje tanto de mujeres como
de hombres que viven en los Estados Unidos se encuentran entre los 25 y los 54 afios de edad, lo
que indica que pueden ser un gran publico objetivo para los vestidos de bafio colombianos; el
19.4% de la poblacidn esté representado por personas entre los 0 a 14 afios, en este rango de edad
las mujeres predominan sobre los hombres, aunque en principio estas edades pueden no
considerarse como clientes potenciales por ser personas que aun no estan en edad de trabajar y

devengar dinero, se debe tener en cuenta que a pesar de no ser los clientes directos del producto
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son consumidores finales y al momento de hacer una investigacion de mercados se debe tener en
cuenta. El rango de edad entre los 15 y 24 afios representan el 13.7% siendo mayoria en este
rango de edad los hombres; el 12.6% y 14.5% estan representados por poblacion entre los 55-64
afios y los 65 afios en adelante respectivamente, este rango de edad representa el porcentaje de

poblacion més bajo.

Podemos observar que en general las mujeres son la poblacién mas predominante en Estados

Unidos, lo cual puede indicar que son un gran mercado objetivo para los vestidos de bafio.

6.1.2. Costumbres de Estados Unidos

De acuerdo con la Fundacion Dialogo Argentino Americano (2015), las costumbres

estadounidenses son las siguientes:

6.1.2.1. Matrimonio y familia
Aunque muchas parejas eligen vivir juntas antes del matrimonio, o ser parejas de hecho, la
tasa de matrimonios es una de las mas altas de las sociedades occidentales —y la tasa de divorcios
es una de las mas altas del mundo—. Las bodas varian en estilo segun la religion, la region, el
origen étnico y los recursos econdmicos; tanto la poblacién religiosa como la laica puede tener
autorizacion legal para oficiar bodas. La edad media del matrimonio es de 26 afios para los

hombres y 24 para las mujeres.
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La familia estadounidense ha cambiado mucho en las tltimas décadas. Hoy s6lo un 25% de
todos los hogares consta de una tradicional familia nuclear, y més de la mitad de todos los
hogares no tiene hijos. Uno de cada tres hijos nace de padres que no estan casados. Ha crecido

ademas mucho el nimero de familias monoparentales.

Casi el 45,7% de todos los trabajadores estadounidenses son mujeres. En muchas casas donde
trabajan ambos padres, se espera que los hombres compartan las obligaciones del hogar. Los
hombres también tienen cada vez mas importancia en la crianza de los hijos. Al trabajar ambos
padres, el uso y la necesidad de instalaciones de guarderias va en aumento; y es especialmente

cierto para las familias monoparentales.

Entre la creciente proporcion de la poblacion que es mayor, muchos prefieren vivir en sus
casas y mantener su independencia. Aquellos que no pueden cuidarse pueden vivir en residencias
u otras instituciones, o con sus hijos mayores. Sin embargo, no es habitual que las familias
extensas vivan juntas en los Estados Unidos. La mayoria de las familias las componen solo los
padres y los hijos, en una casa o apartamento. La familia estadounidense tiene mas movilidad
que la de otros paises. Es habitual trasladarse de un estado a otro por razones educativas,

laborales o simplemente por un cambio de clima y paisaje.

6.1.2.2. Comidas
Los estadounidenses comen mucha comida rapida como hamburguesas, pizza y pollo frito,
pero su dieta incluye una variedad enorme de alimentos de todo el mundo. Los alimentos basicos

comprenden patatas, pasta, pan y arroz preparado en diversas formas. En las Gltimas dos décadas
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los habitos alimenticios han cambiado, ya que la gente tiene mas en cuenta su salud, pero
muchos americanos contintan comiendo carne roja (vacuno en particular) ademas de cerdo,
pollo y otras aves. Las personas que visitan los Estados Unidos por primera vez frecuentemente
se asombran del tamario de los filetes y de las porciones de comida que sirven en los

restaurantes.

El pescado fresco y el marisco son abundantes en las tres costas, asi como cerca de los
grandes rios y lagos; se dispone todo el afio de gran variedad de verdura y fruta. Un gran sistema
de distribucion alimenticio hace que los productos agricolas frescos estén a disposicion del
consumidor en cualquier parte del pais. Los estadounidenses también consumen grandes
cantidades de chocolate, helados y otros dulces. Disfrutan de la variedad y su cultura se adapta

facilmente a nuevas cocinas.

La cerveza, el vino y otras bebidas alcohdlicas son corrientes en la mayoria de las zonas, pero
estan prohibidas a los menores de 21 afios. Algunos estadounidenses se abstienen de beber

alcohol por razones de salud o religiosas, por lo que hay numerosas clases de refrescos.

Los estilos y habitos de comida varian entre la poblacién segun su procedencia, pero los
estadounidenses por lo general sujetan el tenedor con la mano que emplean para escribir. El
cuchillo se usa para cortar y untar, si no, se deja sobre la mesa. La comida rapida, como patatas
fritas, pollo frito, hamburguesas, pizza y tacos, se comen casi siempre con las manos. Por lo
general, el comportamiento en la mesa es informal, aunque tradicionalmente se considera de

mala educacion poner los codos sobre la mesa.
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Hay una diferencia significativa entre la forma de comportarse en casa 0 en un restaurante de
comida rapida y como lo hacen en un restaurante formal. Puesto que ambos padres suelen
trabajar fuera de casa y muchos nifios estan implicados en una variedad de actividades extra
escolares, los estadounidenses tienen menos posibilidades de comer en familia al crecer los hijos

y saber prepararse su comida sin ayuda.

6.1.2.3. Entretenimiento

El baloncesto, el fatbol americano, el béisbol y el hockey sobre hielo son los deportes que
tienen mas seguidores y que mas se practican, pero los estadounidenses disfrutan de numerosas
actividades, como el fatbol, el ciclismo, el racquetball (hibrido de squash y balonmano), el tenis,
la natacion, el golf, los bolos, las artes marciales, pasear, correr y practicar aerobic. Las escuelas,
ciudades y otras organizaciones patrocinan equipos deportivos para los jovenes. Los deportes

profesionales son una parte importante de su cultura.

Las formas de ocio varian de una region a otra, de las ciudades a las zonas rurales y de la
costa al interior. En general, la mayoria de los estadounidenses pasan una gran parte de su tiempo
libre reunidos o viendo la television. Otras actividades son ir al cine, asistir a conciertos y viajar.
Muchos americanos disfrutan siendo voluntarios de una amplia variedad de causas, desde formar
fundaciones para ayudar a los necesitados hasta ser tutores de estudiantes o llevar grupos de
exploradores o deportivos. Hasta los habitantes de las ciudades disfrutan pasando el tiempo en

actividades al aire libre —camping, senderismo o caza-—.
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6.1.2.4. Fiestas

Las fiestas nacionales de enero son el dia de Afio Nuevo (1 de enero) y el nacimiento de
Martin Luther King. Esta fiesta, que se celebra el tercer lunes de enero, honra al lider de los
derechos civiles, asesinado en 1968. Debido a que el nacimiento de Abraham Lincoln es el 12 de
febrero y el de George Washington el 22 del mismo mes, los estadounidenses honran a estos dos

presidentes, y a los demas, en el Dia del Presidente, que tiene lugar el tercer lunes de febrero.

Muchos cristianos celebran la Semana Santa (en marzo o abril) asistiendo a las celebraciones
liturgicas y reuniéndose con la familia y los amigos. Los chicos a menudo buscan huevos de
Pascua, que estan pintados y escondidos, y otros regalos. EI Memorial Day que se guarda el
altimo lunes de mayo, recuerda a los estadounidenses muertos en la guerra. Las celebraciones del
4 de julio se caracterizan por sus fuegos artificiales, meriendas y parrilladas al aire libre. En esta
fiesta, también conocida como Dia de la Independencia, se celebra la firma de la Declaracion de

Independencia frente a Gran Bretafia en 1776.

El primer lunes de septiembre muchos americanos se toman el dia libre para celebrar el Dia
del Trabajo. Los sindicatos iniciaron esta fiesta para conmemorar la mejora de las condiciones
laborales y la reduccidn de la jornada laboral. EI 12 de octubre de 1492 Cristobal Colon navegd
hacia al oeste desde Europa a la busqueda de una ruta mas corta hacia Asia. Recalé en Bahamas
y supuso el inicio de la colonizacion europea de América. El llamado alli Dia de Coldn se festeja
el segundo lunes de octubre, aunque en los altimos afos los indigenas y otros grupos han
protestado por su celebracion. En el Dia de los Veteranos (11 de noviembre) se rinde honores a

aquellos que dieron su vida por el pais durante la | y la Il Guerra Mundial. El cuarto jueves de
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noviembre los americanos celebran el Dia de Accion de Gracias. El origen de esta fiesta se
relaciona con los peregrinos o Pilgrim Fathers que se instalaron en Nueva Inglaterra a comienzos
del siglo XV 11y compartieron una fiesta con los indigenas de la tribu wampanoag. Este dia la
familia y los amigos celebran el Dia de Accion de Gracias compartiendo una cena especial que a

menudo incluye pavo y otros platos.

La época navidefia empieza a menudo el dia siguiente al de Accion de Gracias. Mucha gente
se toma este dia libre para empezar sus compras de Navidad. Durante el mes de diciembre los
cristianos decoran tradicionalmente sus casas con un arbol de Navidad, luces de colores y
guirnaldas, envian tarjetas de felicitacion a sus amigos y familiares, escuchan villancicos y
compran regalos. En Nochebuena (24 de diciembre) los nifios suelen colgar calcetines al lado de
la chimenea para Papa Noel, al creer que bajara por la chimenea durante la noche para dejarles
regalos. En el dia de Navidad (25 de diciembre) los fieles cristianos van a la iglesia para celebrar
el nacimiento de Jesucristo. Mucha gente también celebra la Navidad reuniéndose con familiares
y amigos para intercambiarse regalos, compartir una comida, beber ponche de huevo y seguir

otras tradiciones, que pueden variar segun la region o la tradicion familiar.

También hay dias especiales que, aunque no son fiestas oficiales, son muy festejadas. El Dia
de la Marmota (2 de febrero) es una tradicion rural que afirma que si una marmota sale de su
madriguera en ese dia y ve su sombra, se escondera al vaticinar seis semanas mas de invierno. El
dia de San Valentin (14 de febrero) los novios a menudo se regalan flores, bombones u otros
objetos como muestra de su carifio. Los nifios intercambian tarjetas especiales sin firmar en tono

amoroso 0 jocoso con sus comparieros de clase. El dia de San Patricio (17 de marzo) es el dia del
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patron de Irlanda y se celebra con desfiles, fiestas y llevando ropas de color verde. El Dia de la
Madre (segundo domingo de mayo) y el Dia del Padre (tercer domingo de junio) son los dias en
que los hijos dan a sus padres tarjetas de felicitacion y regalos y quizés les preparan una comida
especial o hacen trabajos especiales de casa. El Dia de la Bandera (14 de junio) celebra la
adopcidn de la bandera de los Estados Unidos en 1777. Halloween (31 de octubre) tiene sus
raices en los ancestrales festivales britanicos de otofio para rechazar los espiritus malignos y
celebrar la cosecha; en Estados Unidos es una noche en la que los nifios llevan ropas

extravagantes y van de puerta en puerta pidiendo golosinas.

Los judios practicantes en los Estados Unidos guardan los dias que empiezan en septiembre u
octubre (segun el calendario lunar) con el Rosh Hashanah (el Afio Nuevo) y terminan con el
Yom Kippur (el dia del Perddn), un dia de confesion, arrepentimiento y oracion para pedir
perdon por los pecados cometidos durante el dltimo afio. EI Chanukah, también conocido como
Festival de las Luces, se celebra a finales de noviembre o diciembre. Se dan regalos y se recitan
0 cantan oraciones especiales alrededor del candelabro denominado menorah, que tiene nueve
brazos. Para cada uno de los ocho dias del festival, el nimero de velas encendidos coincide con
el dia de celebracion —por ejemplo, se encienden cinco velas en el quinto dia—. Se usa una vela
adicional para encender las otras. Mientras se consumen las velas, se cantan canciones y se hacen
juegos. Los judios practicantes también celebran la Pascua, que conmemora la salida de los
judios de la esclavitud en Egipto, en marzo o abril, ademas de otra serie de fiestas menores

durante todo el afo.
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Los principales meses de vacaciones van desde junio hasta comienzos de septiembre, cuando
las escuelas cierran por vacaciones. Aungue algunos tienen més tiempo libre, muchos
trabajadores disponen sélo de dos semanas pagadas de vacaciones al afio, mucho menos que la
mayoria de los europeos. Algunos estados tienen sus propias fiestas y algunas ciudades cuentan

con dias para celebraciones especiales.

Podemos observar que en Estados Unidos, a diferencia de muchos paises latinoamericanos, no
hay muchos dias de fiesta, por lo cual se presume que los dias de mayor venta son mas

relacionados con las vacaciones que con los dias festivos.

6.1.25. Religion

El gobierno de Estados Unidos no reconoce una religion oficial ya que es un pais que por el
contrario e la mayoria de los paises latinoamericanos hay una clara separacion entre la iglesia y
la politica, sin embargo para la comercializacion de vestidos de bafio puede llegar a ser un tema
de importancia, dado que muchas religiones prohiben cierto tipo de disefios, es conveniente
entonces identificar cuales son las religiones mas comunes para saber a qué tipo de mercado se

ve enfrentado este producto.

Segun la 1P Digital (2008) las siguientes son las religiones con mas seguidores en los Estados

Unidos:

Evangélicos protestantes: las iglesias y grupos religiosos evangélicos tienen sus raices en el

movimiento renacentista protestante del siglo XVII1, un periodo de intensa actividad religiosa,
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especialmente en Estados Unidos e Inglaterra. La Encuesta del Panorama Religioso en Estados
Unidos del Foro Pew, indica que “las iglesias que son parte de la tradicion evangélica protestante
comparten varias creencias religiosas (tales como la conviccion de la aceptacion personal de que
Jesucristo es la Unica ruta hacia la salvacion), practicas (tales como un hincapié en convertir a
otras personas a su religion), y origenes (que incluyen movimientos separatistas en contra de
instituciones religiosas establecidas)”. Los evangélicos hacen hincapi¢ en la experiencia personal
religiosa, la conversién individual, el estudio de la Biblia, el papel de los laicos en la expansion
de los principios religiosos y la necesidad de practicar la moral religiosa en la vida publica. Los
grupos evangélicos mas grandes en Estados Unidos son los bautistas evangélicos, los

pentecostales y los evangélicos sin denominacion.

Catodlicos: Estados Unidos tiene la tercera poblacion catdlica mas grande del mundo (después
de Brasil y México). El catolicismo es la religion tradicional de la mayoria de los
estadounidenses de origen latino, italiano, irlandés y polaco. La Encuesta del Panorama
Religioso indica que “la proporcion catolica de la poblacion de personas adultas en Estados
Unidos se ha mantenido constante en décadas recientes, en alrededor de 25 por ciento”.
Aproximadamente un tercio de los encuestados que crecieron siendo catélicos, no practican mas
esa religion. Sin embargo, esta cifra se ha compensado parcialmente por inmigrantes catélicos,
provenientes particularmente de America Latina. La iglesia tiene su origen en Jesus y los Doce
Apostoles. Considera a los obispos de la iglesia como los sucesores de los apdstoles, y al Papa en
particular como al sucesor de San Pedro. La mision principal de la Iglesia Catdlica es la de

expandir el mensaje de Jesucristo, que se encuentra en los cuatro Evangelios de la Biblia 'y
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administrar los rituales de la iglesia llamados sacramentos. El catolicismo romano es actualmente

la iglesia singular mas grande en Estados Unidos.

Protestantes tradicionales: La Encuesta del Panorama Religioso, al destacar la diversidad
del protestantismo estadounidense, describe las iglesias de la corriente principal de la tradicion
protestante como que comparten “un punto de vista menos excluyente de salvacién” que el
estricto hincapié de los evangélicos en la aceptacion personal de Jesucristo. Las iglesias
protestantes tradicionales, que se desarrollaron como resultado del movimiento de Reforma
Protestante del siglo XVI en Europa, tienen “instituciones religiosas establecidas desde hace
mucho tiempo” y hacen “un fuerte hincapié en la reforma social”, subrayo la encuesta. Las
iglesias protestantes tradicionales mas numerosas en Estados Unidos son las metodistas,
luteranas, presbiterianas tradicionales y bautistas tradicionales. Estas iglesias tienden a aceptar la
posicion ecuménica (creencia en la unidad cristiana) y participan con frecuencia en
organizaciones interconfesionales e interreligiosas, tales como el Consejo Nacional de Iglesias y
el Consejo Mundial de Iglesias. Aproximadamente la mitad (51 por ciento) de los miembros de

las iglesias protestantes tradicionales tiene por 1o menos 50 afios de edad.

Iglesias Historicamente Negras: Después de que la esclavitud fue abolida en Estados Unidos
a mediados del siglo XIX, los cristianos afro estadounidenses comenzaron a establecer sus
propias iglesias para fortalecer sus comunidades, escapar de la discriminacion y practicar su
culto en sus maneras propias y culturalmente distintas. Esas iglesias se convirtieron rapidamente
en las principales instituciones sociales, culturales y politicas de la comunidad afro

estadounidense. Pastores y predicadores negros, como Martin Luther King Jr., entre otros,
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desempefiaron un prominente papel durante el movimiento de los derechos civiles de la década
de 1960. En la actualidad, muchas iglesias histéricamente negras contindan combinando
funciones religiosas y comunitarias, al igual que fomentan formas Unicas de culto y expresion
espiritual. Las mas numerosas entre las iglesias cristianas negras son las iglesias bautistas negras,

que estan organizadas en la Convencidn Nacional Bautista, y las iglesias metodistas negras.

Judios: Aun cuando los judios se han venido estableciendo en Estados Unidos desde la época
de las Colonias, la mayoria vino de Alemania y Europa Oriental en el siglo XIX, trayendo
consigo diversas costumbres religiosas y formas de piedad caracteristicas de esas regiones. El dia
de hoy, la mayoria de los estadounidenses de origen judio practican la corriente de Reforma del
Judaismo desarrollada en Estados Unidos en el siglo X1X. Otras dos corrientes principales de
judaismo — conservadora y ortodoxa — ocupan, respectivamente, el segundo y tercer lugar. Mas
de 40 por ciento de los judios estadounidenses viven en el Noreste, aunque una cifra significativa
de comunidades judias se encuentra también en la Florida, California y los centros urbanos mas

grandes de Estados Unidos.

Mormones: La Iglesia Mormona, conocida oficialmente como la Iglesia de Jesucristo de los
Santos de los Ultimos Dias, fue fundada en el estado de Nueva York en 1830. De acuerdo con su
fundador, Joseph Smith, el angel Moroni le entreg6 las Tablas de Oro que contenian el Libro del
Mormén, que junto con la Biblia es la base de la religion mormona. Después de que Smith fue
asesinado por una multitud en 1844, su socio mas cercano, Brigham Young, llevé a miembros de
la iglesia a través del continente hacia Utah, que todavia es la sede principal de la comunidad

mormona. Como resultado de los activos esfuerzos misionarios, la iglesia se ha esparcido en

54



Estados Unidos y en el extranjero. Los mormones conforman aproximadamente 61 por ciento de

la poblacién de Utah y 1,7 por ciento de la poblacion total de Estados Unidos.

Budistas: Los estadounidenses fueron expuestos primero al Budismo después de la Fiebre del
Oro de California, cuando un gran nimero de inmigrantes de China empezaron a arribar en
Estados Unidos. El primer templo budista fue construido en San Francisco en 1853.
Actualmente, el budismo permanece como la religion tradicional de una gran porcion de
estadounidenses de origen asiatico, pero también ha desarrollado una cantidad significativa de
miembros entre las personas que no son de origen asiatico que se han convertido a esta religion.
El budismo ha sido estudiado por varios fildsofos, escritores y artistas estadounidenses. En la
actualidad, la mayoria de los budistas estadounidenses viven todavia en la zona occidental,
especialmente a lo largo de la Costa Oeste, donde se encuentran varias prominentes escuelas y
universidades budistas estadounidenses. Tres cuartas partes de los budistas de Estados Unidos,
nacieron en Estados Unidos; muchos se han convertido de otras religiones. Constituyen el 0,7

por ciento de la poblacion.

Musulmanes: El primer musulman en América del Norte que la historia registra, fue el
explorador espariol de inicios del siglo X1V de origen berebere, Estevanico de Azamor. Los
registros histéricos muestran también que muchos esclavos africanos que fueron traidos al
continente americano, eran probablemente musulmanes. Durante los Gltimos cien afos, la
poblacion musulmana de Estados Unidos ha crecido de manera constante, como resultado de la
inmigracion y de personas que se han convertido a esta religion. Se calcula que un tercio de los

musulmanes estadounidenses son afroestadounidenses que se han convertido al Islam, y la
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mayoria de los otros dos tercios, son inmigrantes. De acuerdo con la Encuesta, los musulmanes
forman aproximadamente 0,6 por ciento de la poblacién adulta de Estados Unidos. La encuesta
sefiald que los sunnis conforman la mitad del total, mientras que el resto esta formado por shiitas
y personas que no tienen una denominacion especifica. La mayoria de los musulmanes

estadounidenses viven en el Sur y en el Noreste.

Hindues: Migracion hindd hacia Estados Unidos era dificil de calcular antes de la Ley de
Inmigracién y Naturalizacion de 1965 (Ley Hart-Celler), pero probablemente era muy limitada.
Actualmente, existen comunidades hindues a través de Estados Unidos y una cantidad numerosa
de lideres religiosos hindues viven o visitan Estados Unidos. EI primer templo hindi en América
del Norte fue el Templo Sri Venkateswara en Penn Hills, un suburbio de Pittsburgh, consagrado
en 1976. El templo recibe hasta 100.000 peregrinos cada afio. Otro prominente templo hindu es
el Templo Malibu, construido en 1981 cerca de la ciudad de Malibu en el estado de California.
Los elementos del saber popular hindu se han incorporado a la corriente de cultura
estadounidense, como lo demuestra la popularidad del yoga, la meditacion y otras técnicas de
autoaprendizaje y superacion personal que tienen sus raices en la filosofia hindu. Los hindues
representan el 0,4 por ciento de la poblacion de Estados Unidos, y 86 por ciento son nacidos en

el extranjero.

Podemos observar que en Estados Unidos convergen gran cantidad de religiones cada una con

culturas y exigencias de vestuario diferentes por lo cual es importante para una empresa que

quiera vender vestidos de bafio en Miami que estudie bien qué tipo de mercado quiere llegar, en
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el caso de las empresas Colombianas lo ideal seria hacia personas con culturas menos restrictivas

que permitan el uso de estas prendas libremente.

6.1.3. Poblacion de Miami, Florida

Segun el Diario Las américas (2015), Florida se convirtio en el tercer estado mas poblado de
Estados Unidos, con una poblacion de 19.893.297 millones de personas, superando a Nueva
York (19,7 millones) y ubicandola en la cuarta posicion. El estado de Florida es el que mas ha

impulsado el crecimiento poblacional en areas metropolitanas del pais.

Seis areas de Florida, entre ellas la que incluye las ciudades de Miami, Fort Lauderdale, West
Palm Beach, que tuvo un aumento de 66.000 habitantes, estuvieron entre las de mayor

crecimiento entre julio de 2013 y julio de 2014.

Segun el periddico El Tiempo (2005), durante la tltima década, la poblacion de Florida ha

crecido significativamente, especialmente en el sur del estado. Los condado de Miami-Dade y

Broward son, respectivamente, el primer y segundo condados méas poblados de la Florida,

seguidos del condado de Palm Beach.

La poblacién de Miami-Dade crecio en mas de 16 por ciento, mas de 2.250.000.

El condado Broward afiadio 367.530 nuevos residentes, un incremento de 29,3 por ciento con

respecto a 1990. Su poblacion ahora tiene un total de mas de 1.620.000 personas. El condado
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Broward es el quinto condado de mayor crecimiento del pais en total de poblacion, y el cuarto de

mayor crecimiento en poblacion hispana.

Muchas areas antiguamente orientadas a lugares de retiro en el sur de la Florida han sido
renovadas con un flujo de residentes mas jovenes con familias, seglin datos de U.S. Census

Bureau.

Las estadisticas sefialan que la edad promedio de la poblacion total es 37,8 afios. EI 75,9 por
ciento del mercado es mayor de 18 afios, mientras el 14,3 por ciento del mercado es mayor de 65

anos.

En cuanto a los niveles de educacion encontramos que el 19,8 por ciento de las personas en el
mercado son graduados universitarios. Sumando el nimero de personas que tienen alguna
educacion universitaria alcanzan el 25,5 por ciento, el porcentaje de adultos con educacion
universitaria se convierte en 45,3 por ciento. La mayoria de los surfloridanos ejercen alguna
ocupacion tecnica de ventas o en oficina un 35,9 por ciento; otro 26,2 por ciento estan en
posiciones ejecutivas, de administracion un 13,8 por ciento u ocupaciones profesionales

especializadas.

El nivel de ingreso medio familiar en el mercado es de 46.222 ddlares, mientras el ingreso
familiar promedio es 59.810 ddlares. El grupo méas grande es el de los ingresos de 50.000 dolares
0 mas 41,5 por ciento. El siguiente grupo en tamario es el de 35.000d0lares, 49.999 ddlares con

el 16,6 por ciento.
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En cuanto a la clasificacion por razas, los hispanos conforman el grupo més grande de la
poblacion, con 40,7 por ciento, seguido de los blancos no hispanos, con 35,7 por ciento. Los
negros no hispanos representan el 19,5 por ciento. Por nimero de habitante, el condado mas
grande es Miami-Dade, con 56 por ciento de toda la poblacién y Broward es el segundo, con 42

por ciento. Segun estadisticas de Claritas.

La poblacion hispana de Miami-Dade creci6 en un 36 por ciento, sobrepasando 1.290.000
personas. La comunidad hispana de Broward crecieron en més de 160.000 desde 1990 un
incremento de 151 por ciento, convirtiéndolo en el segundo condado con mas poblacion hispana

de la Florida, por delante de Tampa-St. Petersburg y Orlando.

La tendencia de crecimiento de minorias prevalece en todo el estado, la cual no es mas
evidente que en el sur de la Florida donde las poblaciones hispana y negra tanto en el condado

Miami-Dade como el de Broward han crecido.

La poblacién hispana de Broward ha crecido astronémicamente en un 151 por ciento con
respecto a 1990. Los negros y los hispanos predominan en el condado Miami-Dade, con 19,5 por
ciento y 40,7 por ciento de la poblacidn, respectivamente. Los cubanos siguen siendo el grupo
poblacional mas grande y de mayor influencia en el condado Miami-Dade, alcanzando el 44,5

por ciento de todos los hispanos.
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Los hispanos no cubanos han alcanzado la paridad, en nimeros absolutos, con mas las més de

735.000 personas de origen cubano, indica en un informe Census Bureauda y Claritas.

Siendo Miami una de las principales ciudades de Estados Unidos y en donde gran parte de su
poblacion es latina, podemos decir que esta ciudad presenta una gran oportunidad de mercado
para los vestidos de bafio colombianos con un explosivo crecimiento poblacional y cultural que
cada afio va en aumento, debido a la constante migracion interna y externa (sobresaliendo los

latinos y caribefios).

Esta migracion deja como resultado un gran mosaico multicultural, en donde los residentes
americanos se ven altamente influenciados de la cultura y costumbres latinoamericanas y
caribefias aunque sin dejar de lado algunos de los rasgos americanos que son muy importantes

para tener en cuenta a la hora de exportar los vestidos de bafio colombianos.

6.1.4. Clima de Miami

Segun la pagina web VVamos a Miami (2013), Miami tiene un clima tropical, con veranos

calurosos, humedos y lluviosos con maximas en julio y agosto en torno a los 32°C y picos de

humedad de 90%; y con inviernos templados y secos con temperaturas minimas en torno a los 16

°C en enero y febrero y una humedad baja.

Los niveles de lluvias mas altos se registran desde mediados de mayo y hasta principios del

mes de octubre, siendo septiembre el mes mas lluvioso con un promedio de 250 mm y enero el
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que menos recibe con 41 mm; la temporada de huracanes es algo a tener en cuenta y por ello ante
la eventual llegada de estos temidos fendmenos, todos los medios de comunicacion ponen en
marcha una cobertura tan especial como rigurosa. Dicha temporada toma el 1 de junio como

fecha inicial y el 30 de noviembre como cierre.

La siguiente gréafica nos muestra, expresadas en grados Celsius, las temperaturas minimas

(celeste) y maximas (rojo) que en promedio se presentan mes a mes en la ciudad de Miami.

Gréfica 1. Temperaturas minimas y maximas mes a mes en la ciudad de Miami

e
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Fuente: The Weather Channel | Disefio: www.vamosamiami.net

16:2C" -

Fuente: Vamos a Miami (2013).

Podemos concluir que la mejor temporada para la venta de vestidos de bafio en Miami es

entre junio a octubre, ya que es la temporada caliente y en donde se frecuenta ir a las playas; sin

embargo, los meses de diciembre y marzo es donde se presentan las vacaciones de las escuelas
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secundarias, por lo cual se podria esperar un aumento en las visitas a las playas y, por lo tanto, en

la compra de vestidos de bafo.

6.1.5. Atractividad de Miami para el mercado de vestidos de bafio

Segun sefialan Orozco y Picon (2011), Miami se destaca no solo por sus playas sino también
por sus muelles y campos del golf. Este auge turistico se ha materializado en un aumento de los
hoteles y del comercio, convirtiendo con ello su aeropuerto en uno de los méas importantes a

nivel mundial, y su puerto en puerto principal para cruceros.

Miami es un lugar de mestizaje. La mitad de la poblacidn es hispana, y sus comunidades de
inmigrantes se interesan tanto por lo que sucede en La Habana como en Caracas o0 en
Washington DC, lo que da a la ciudad una perspectiva internacional. Para el visitante ocasional
es una ciudad condimentada con los sabores de la cocina, del idioma, de la musica, de la politica

y del espiritu de Latinoamérica.

La mayoria de la gente que elige Miami como destino lo hace movido por sus playas, sus
clubes y sus bares. Pero Miami es mas que un simple destino turistico, y en ella podrés apreciar
una de las muestras mas maravillosas del Art Deco. En el corazon del barrio de South Beach se
suceden una gran coleccion de edificios de colores variados que datan de los afios 20, y cuya

conservacion y renovacion fueron una de las razones principales del renacimiento de esta ciudad.

62



Las posibilidades de hacer deporte en Miami son ilimitadas. Ademas de las carreras de
caballos tienen lugar las famosas carreras de galgos. Otros deportes muy populares son el
baloncesto, que se juega en la Miami Arena, y el futbol americano profesional, que tiene un
equipo muy conocido: los Miami Dolphins, que juegan en el estadio Joe Robbie en Miami. Otros

deportes muy practicados son el golf, tenis, pesca, carreras de botes, rodeos, béisbol o buceo.

El estado de Florida se llevé el palmarés al colocar 9 destinos playeros entre los primeros 25

puestos de esta lista.

La playa, localizada en el condado de Sarasota, encabezd la lista de las 50 mejores playas en
Estados Unidos que elabor6 el portal de internet Tripadvisor, en base a los comentarios y

opiniones de sus millones de usuarios.

Otras de las playas floridianas fueron Saint Pete Beach, Pensacola Beach, Clearwater Beach y
Saint Augustine Beach. Destino turistico por excelencia, y en gran medida por sus playas de

arenas blancas y mar azul, Florida arrancé el afio 2015 rompiendo récords de visitantes.

De acuerdo a la oficina Visit Florida, segun El Nuevo Herald (2015), la agencia de promocién
turistica estatal, entre los meses de enero y marzo del presente afio el estado recibio a 28.4
millones de visitantes, un incremento del 6,2 por ciento respecto al mismo periodo del afio

anterior y el trimestre mas alto desde que se tienen registros.
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6.1.6. Comportamiento de compra de los consumidores de vestido de bafio en Miami

6.1.6.1. Mujeres
Las mujeres buscan sentirse comodas y seguras con el traje de bafio que estan usando que se

adapte segun su figura, estatura, tono de piel, etc.

Existen varios tipo de vestido de bafio, el clasico traje de bafio entero, el bikini, el Trikini (Es
un traje de dos piezas, que une a través de un elemento, que puede ser del mismo o distinto
material, y le da un aspecto de traje entero) y El Tankini (Y consta de dos piezas: una camiseta

escotada sin mangas).

Segun Yaimar (2010), para las mujeres delgadas se aconseja evitar estampados con rayas,
usar bikinis o tankinis con lazos a los lados para dar la impresion de que las caderas son mas

anchas, Tratar de no usar negro.

Para las mujeres mas corpulentas una buena opcion es usar un traje de bafio de una sola pieza,

no exagerar con los colores ni usar muchos estampados.

Para aquellas que tienen mucha cadera seria bueno que la parte superior llame la atencion,

para asi desviar un poco toda esa atencion que esta centrada en las caderas, se debe tratar de que

la parte inferior del bikini sea tipo short y que no tenga un estampado muy llamativo.
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Las mujeres de baja estatura deben evita usar trajes de bafio holgados, no usar estampados

recargados y preferiblemente trajes de bafio de 2 piezas.

Las mujeres altas por el contrario deben evitar usar de bafios completos pues haran que se

vean mas alargadas.

Cuando tienen busto pequefio es recomendado que la parte de arriba del bikini llevara un poco
de relleno o copas, no usar trajes de bafio con el brasier muy pequefio, usar colores fuertes y
estampados llamativos, no usar negro en la parte de arriba, usar escotes con forma de corazén y

estampados grandes.

Cuando tienen busto grande deben evitar que la parte superior del traje de bafio sea muy
Ilamativa. No usar los “brassier tridngulo”, estos no soportan bien los senos y usar negro en la

parte superior.

Ademas de un vestido de bafio que se adapte a su figura, segun Procolombia (2012), las
mujeres, cuando hacen uso de dichas prendas, pasan el 40% de su tiempo en la piscina, situacion
que somete a los trajes a una serie de amenazas como productos solares, cloro, aceites y altas
temperaturas. Pero sélo el 53% de las mujeres asegura lavar los vestidos de bafio después de su

uso.
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6.1.6.2. Hombres

En épocas anteriores los hombres al comprar una pantaloneta de bafio solo buscaban
comodidad, pero en los dltimos dias y debido a que cada vez los hombres se cuidan mas buscan
al igual que las mujeres usar trajes de bafio que no solo sean comodos sino ademas que se vean
bien de acuerdo a su tipo de cuerpo y sus caracteristicas y que vayan con las tendencias de la

moda.

Segln Rey (2014), para los hombres existen diferentes tipos de traje de bafio:

Boxer: poseen una forma cuadrada que cubre hasta la mitad del muslo. Quedan muy

apretados aunque existen algunos un poquito mas amplios de otras telas que no son lycra ni

elasticas.

Slips: Estos bafadores también poseen una forma similar a los calzoncillos del mismo

nombre. Cubren toda el area de la entrepierna pero dejan los muslos al descubierto.

Bermudas: cubren hasta aproximadamente la altura de la rodilla, cuentan con disefios mas

coloridos y atrevidos. Dentro de las bermudas, puedes encontrarlas largas (pasando la rodilla)

que son las que mas usan los jovenes, las de talla mediana y las més cortas.

Al igual que en las mujeres, se aconseja tipos de traje de bafio especificos segun el cuerpo.
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Para los hombres que tiene Barriga se recomienda usar bermudas, Evitar los estampados de

rayas horizontales.

Para los hombres de piernas delgadas son mas adecuados los trajes de bafio tipo bermuda con

de rayas horizontales o grandes estampados.

Los hombres bajos deben usar boxer o una bermuda a medio muslo, sin llegar nunca a la

rodilla.

6.1.6.3. Nifos

Las madres son las encargadas de la compra de los trajes de bafio de los nifios, ellos se
inclinan hacia los vestidos de bafio con dibujos y mufiecos de moda, sin embargo para las madres
es importante que los trajes estén disefiados con altos estandares de calidad, comodos para que

puedan jugar, correr y nadar, es importante que sean trajes de bafio con colores y motivos alegres

y brillantes.
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6.2. EVALUACION DE LA ATRACTIVIDAD DEL MERCADO Y LA
INDUSTRIA DE LOS VESTIDOS DE BANO COLOMBIANOS EN MIAMI

FLORIDA

6.2.1. Ventajas para el ingreso de productos colombianos al mercado de Estados

Unidos

Historicamente, segun sefiala Proexport Colombia (2012), Estados Unidos ha sido el principal
socio comercial de Colombia. Las relaciones comerciales entre estos dos paises han mantenido
un ritmo de crecimiento y diversificacion sostenible en los Gltimos afios. Esta positiva relacion
entre los dos paises ha llevado a consolidar temas como la implementacion del TLC, la ayuda en
materia de lucha contra el narcotrafico y terrorismo, el clima de inversion, las oportunidades en

educacion superior, entre otros mas.

En materia comercial existia el ATPDEA (Ley de Preferencias Comerciales Andinas) que fue
el régimen de preferencias unilaterales comerciales otorgadas por Estados Unidos a los paises
andinos, incluido Colombia, como contribucion en la lucha contra el trafico de drogas ilicitas.
Adicionalmente, este acuerdo permitia el acceso libre de aranceles a méas de 6.000 partidas de

productos colombianos a ese mercado.

Adicionalmente, con el TLC entre Colombia y Estados Unidos que entro en vigencia desde el

15 de Mayo de 2012 hay una gran cantidad de beneficios para los productos Colombianos, a

diferencia del ATPDEA no requiere renovaciones periddicas por lo cual brinda mas estabilidad,
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los productos textiles y de confecciones entran con libre arancel a Estados Unidos; Durante el
afio 2013 segun Maria Claudia Lacouture presidenta de Pro Export, La exportacion de vestidos
de bafio que crecio el 20.2% gracias a las preferencias reglamentadas en el TLC con Estados

Unidos.

Segun lo anterior, podemos observar que los productos Colombianos tienen grandes ventajas
en el ingreso a Estados Unidos y que las relaciones comerciales entre ambos paises han

contribuido mucho al crecimiento del sector textil y vestidos de bafio.

6.2.2. Exportaciones de Colombia del sector de vestido de bafio

Estados Unidos ha sido durante afios un gran aliado comercial para Colombia, en el proximo
grafico observaremos cuales son las cifras exactas de las exportaciones de Colombia hacia

Estados Unidos de vestidos de bafio.

En la siguiente imagen se puede observar como las exportaciones de vestidos de bafio hacia
Estados Unidos del afio 2014 disminuyeron en comparacién con el afio 2013; sin embargo,
Estados Unidos sigue siendo el principal destino de exportacion de este producto con una
diferencia de 2984.71 miles de dolares sobre México. Se puede deducir que si la exportacion de
vestidos de bafio a Estados Unidos sigue siendo alta y el principal destino es porque las ventas

son buenas y los productos tienen gran aceptacion.
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Tabla 1. Exportaciones colombianas de bafiadores de punto, de fibras sintéticas, para

mujeres o nifias 2012, 2013 y 2014

611241 - Banadores, de punto, de fibras sinteticas, para mujeres o ninas

Estadisticas Potencialidad

Exportaciones colombianas

Exportaciones colombianas al mundo de este producto y top 10 de principales
destino de exportacion, durante el dltimo afio.

Pais 2012 2013 2014
Estados Unidos 4.061,71 8.426,04 6.287,59
México 421272 3.44334 3.302,88
Ecuador 1.728,41 1.590,67 1.977,07
Peri 1.554,55 1.627,01 1.751,10
Costa Rica 1.256,75 1.077,28 1.574.13
Chile 1.059,69 920,14 1.305,61
Venezuela 3.708,82 1.390,37 1.199,26
Fanama 961,62 1.006,49 1.105,18
Canada 105,49 276,21 481,91
Francia 438,58 269,76 470,99
Otros 3.715,41 3.581,77 4.296,02
TOTAL 22.303,74 23.609,09 23.751,73

Mota: Los valores se encuentran en miles de délares.

6.2.3. Importaciones de Estados Unidos

Tabla 2. Importaciones de bienes y servicios (% del PIB)

1980-1984 1985-1989 1990-1994 1995-1999 2000-2004 2005-2009 2010-2014
-

2010 2011 2012 2013 2014

Estados Unidos 15,8 17,3 17,1 16,5

Fuente: Banco Mundial (2015).
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Tabla 3. Principales paises exportadores de textiles y confecciones a Estados Unidos

Pais No.De proyectos ~ Monto exportado  Inversion  Importacion

de Inversidn a EEUU. Acum. (%) (%)

08/10

|talia 93 $5.198 10,6% 1,8%
Japdn 64 $1.650 7.4% 0,6%
Alemania 62 51269 7.2% 0,4%
Francia 37 $1.142 4.3% 0.4%
Turquia 29 52620 2.9% 0,9%
(hina 13 5 104.053 15% 36,8%
Hong Kong 13 52225 15% 0.8%
India 12 $16.689 14% 5.9%

Fuente: Bancoldex (2015).

Gréfica 2. Importaciones Estados Unidos

Importaciones Estado Unidos

© Manufacturas 74,7%
Combustibles 19,6%

e Agroindustrial 3%

Q) Agricola

@ Pecuario

© Minerales

Observamos que los productos manufacturados son las principales importaciones que realiza
estados Unidos con un porcentaje de 74.7% lo cual es un factor a favor, sin embargo y aunque

Estados Unidos es el principal destino de exportacion de vestidos de bafio para Colombia, nos
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encontramos con que Italia es el principal pais exportador de textiles a Estados Unidos seguido

por Japon lo cual puede indicar que seria un fuerte competencia.

6.2.4. PIB Estados Unidos

De acuerdo al periddico Portafolio (2015), el PIB es la medicion que muestra la actividad
econdmica de un pais durante un determinado periodo. Es decir, este indicador nos dice cuanto
fue la produccidn de alimentos, objetos y servicios; segun ello, es importante tener en cuenta
cual es el PIB de Estado Unidos para saber cuél es la oportunidad de compra que tienen los

productos seglin su economia.

La contraccion del crecimiento en el primer trimestre es la primera desde la registrada entre
enero y marzo de 2014, cuando el PIB cay6 un 2,1 % por la dureza del invierno en buena parte

del pais.

Segun el informe del Gobierno, esta nueva caida del PIB se ha debido también a un duro
invierno, al igual que a la desaceleracion del gasto de los consumidores, que equivale a méas de

dos tercios de la actividad econdmica de pais, y a un déficit comercial mayor de lo esperado.

Entre enero y marzo el gasto de los consumidores crecio a un ritmo del 1,8 %, solo una

décima menos que el primer célculo (1,9 %), pero bastante lejos del avance del 4,4 % registrado

en el trimestre anterior.
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Ademas, la fortaleza del dolar hizo que las exportaciones estadounidenses disminuyeran un
7,6 % en el primer trimestre, mientras que las importaciones aumentaron un 5,6 %, lo que elevo

el tamafio del déficit comercial del pais.

También hubo en el primer trimestre una reduccion significativa de las inversiones de las
compafiias energéticas en actividades de exploracidn, producto de la fuerte caida de los precios

del petréleo durante el afio pasado.

La economia estadounidense cerré 2014 con un crecimiento del 2.2 %, tras haber
experimentado entre abril y septiembre su mayor semestre de expansion desde mediados de

2003.

Tras la contraccion del PIB entre enero y marzo, los expertos prevén una recuperacion y un

crecimiento econémico de alrededor del 2% para el segundo trimestre del afio.

Podemos observar que durante el afio 2014 las importaciones que realiz6 Estados Unidos
disminuyeron y, por el contrario, aumentaron las exportaciones, aunque hubo una reduccion en
su crecimiento econdémico; durante abril y septiembre se prevé que habra una recuperacion del

2% para el afo 2015.
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6.2.5. Tendencias del mercado de vestidos de bafio en Miami, Florida

Mejores precios gracias al Tratado de Libre Comercio, valores agregados como disefios con
encajes y materiales de calidad se han convertido en el mejor tiquete de entrada para los vestidos

de bafio colombianos en Estados Unidos.

Asi lo afirman algunos de los 21 empresarios del pais que exportaron por primera vez a ese

mercado gracias al TLC, que este 15 de mayo cumple dos afos de haber entrado en vigencia.

Segun sefiala Procolombia (2015), los factores competitivos estan permitiendo que las
prendas colombianas no solo sean comercializadas en estados como La Florida y California,
donde se encuentra centralizado casi el 60% de la industria de vestidos de bafio, sino a otros
como Colorado, Georgia y Washington”, sefial6 Maria Claudia Lacouture, presidenta de

Procolombia.

Desde Manizales, por ejemplo, la empresa Confecciones Rossé logro ventas por primera vez
en San Luis Obispo (California), Atlanta (Georgia) y Denver (Colorado). “Hay mas interés y
conocimiento de Colombia. Nos ven como un proveedor cercano que ofrece tiempos de entrega
mas rapidos y con precios que ya se estan acercando a los de China. Por el TLC les sale casi por

lo mismo pero con valor agregado y calidad”, afirmo el gerente, Rodrigo Serna Jaramillo.

Otra empresa que exportd por primera vez es Paradizia Swimwear, de Medellin. En su caso,

encontraron que sus disefios son el mejor factor diferenciador con “la combinacion en
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estampados, materiales no convencionales como sedas y bordados a mano”, explico la directora

comercial, Renata Aristizabal.

La empresa nacié en 2008 y hoy ya exporta a 40 paises. “El 45% se va para Estados Unidos,
nuestro principal mercado. Es clave entender las normas de origen para realmente aprovechar el
TLC. Al principio era mas complicado de entender, pero ahora la estamos tratando de manejar al
pie de la letra para exportar tranquilos con todas las ventajas que nos ofrece el Tratado”, afiadio

la empresaria antioquefia.

6.2.6. El valor agregado de los vestidos de bafio colombianos

Segun sefiala Procolombia (2011), los exportadores colombianos tienen importantes

oportunidades en el mercado estadounidense en la venta de vestidos de bafio.

Las fibras organicas y produccion limpia son importantes en el mercados debido a la
conciencia de cuidado del medio ambiente que hay entre los consumidores con fibras organicas y
produccion limpia generando el surgimiento de certificaciones internacionales en materia de

sostenibilidad y trato digno de los empleados dentro de la cadena de valor.

Segun informacion del Ministerio de Comercio, Industria y Turismo basada en cifras del

Dane, Colombia exportd US$14 millones en vestidos de bafio durante 2010.
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El producto més vendido durante el altimo afio fue el de trajes de bafio para mujeres y nifias,

con ventas por US$13,6 millones y una participacion sobre el total del 97,2 por ciento.

Estados Unidos fue el principal destino, seguido por México y Venezuela. Al pais del norte,
durante 2010, las exportaciones llegaron a los US$2,5 millones, logrando un crecimiento del

72,5 por ciento con respecto al 20009.

A la vez que los disefios y la innovacion en colores, materiales y estilo hacen que la oferta

colombiana encuentre nichos en el mercado estadounidense mas alla del mercado latino.

6.2.7. Tendencia en trajes de bafio 2015

Para Valladares (2015), los bikinis con cuellos halter estaran muy de moda. Las bragas de

cintura alta Regresan para formar parte de las tendencias de traje de bafio. Este estilo sera muy

popular, especialmente en estampados.

Los bafiadores con estampados en 3D con disefios florales y de animal print seran de los

preferidos para este afio. Los trajes de bafio enterizos regresan para quedarse. Son ideales para

resaltar tus demas curvas.

El top cruzado en los trikinis sera el favorito para el verano 2015. Lisos o con estampados,

sera uno de los disefios basicos para la temporada.
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Algo més juvenil y femenino son los bafiadores con vuelos. Ya sea en el sujetador o en la

braguita, este disefio forma parte de las tendencias de este afo.

En general, podemos decir que los trajes de bafio de dos piezas ganan terreno, se modernizan

los estilos, se reduce la tela y se apuesta por los estampados. La tendencia es estar fit.

Imagen 4. Tendencia en trajes de bafio 2015

Fuente: google.com.co/imagenes

Podemos observar que la tendencia de los vestidos de bafio en el mercado de los Estados
Unidos ha ido creciendo en los ultimos afios, una de las razones se debe a los tratados de libre
comercio gue este pais ha ido firmando con diferentes paises, especialmente los paises
latinoamericanos que sobresalen por la industria de la confeccion, entre ellas los vestidos de

bafio colombianos.
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Estados Unidos es uno de los principales destinos de exportacion de vestidos de bafio
colombianos porque este pais cuenta con una importante poblacion de latinos que se ven
identificados con los vestidos de bafio colombianos por sus caracteristicas mas coloridas,
atrevidas, alegres y con materiales, estampados y disefios Unicos, que le permiten diferenciarse
de las otras marcas. Un ejemplo de esto es la presencia de Leonisa en este mercado que durante
afios ha conquistado al publico americano y latino que reside en este pais. Por otro lado, el
mercado de Miami, florida cuenta con un clima y playas que hace el uso de los vestidos de bafio

algo comun durante todo el dia para pasear por la ciudad.

6.2.8. Potencial de los productos colombianos en el mercado estadounidense

Para Proexport Colombia (2012), las oportunidades de incursion de los productos
colombianos a Estados Unidos se basaran en la basqueda de nuevos nichos, exploracion de
nuevas regiones comerciales, innovacion de productos, capacidad de respuesta rapida por parte
de las empresas colombianas a la adaptacion del producto, mano de obra calificada, precios

competitivos, calidad y garantia.

Gracias al TLC entre los dos paises, se consolidan y amplian las preferencias otorgadas por
Estados Unidos a través del ATPDEA, que hoy en dia cubren alrededor del 60% de las
exportaciones no tradicionales del pais a este mercado. Adicionalmente, se estima que la
Inversion Extranjera Directa que hace Estados Unidos en Colombia tienda a aumentar, a la vez
que jalonara la inversion nacional en industrias de bienes y servicios orientadas hacia el mercado

estadounidense.
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Los productos colombianos son de gran calidad e innovacion en disefio, materiales y precio
por lo cual consideramos que tiene gran acogida en el exterior, ademas de esto la extensa
comunidad latina que se encuentra en Estados Unidos no solo son clientes fijos, sino que ademas
por medio de sus recomendaciones llaman clientes potenciales; es importante tener en cuenta que
esta aceptacion puede jugar un doble papel, por un lado los productos colombianos cuentan con
renombre pero puede ser muy grande la competencia dado que cada vez mas empresas quieren
exportar productos a ese pais, es importante entonces llegar el mercado extranjero con productos

innovadores que marquen la diferencia con su competencia.

6.2.8.1.  Ficha técnica del producto

Tabla 4. Indice alfabético para exportaciones

Indice alfabetico para importaciones — 6112410000 Goer
Termino clave Desde Hasta
Bafadores para mujeres o nifias, de fibras sintéticas 01-ene-2007

Fuente: DIAN (2015)

Partida Arancelaria: 61.12.41.

Descripcion Arancelaria: bafiadores para mujer o nifia, de punto de fibra sintética.
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Tabla 5. Tablas de medidas en Estados Unidos

TALLAS EUROPA 22 |24 |28 |28 | 40 |42 |45 |28 | 28 | 50
TALLAS UK s |& |8 |10|12|18]|18 |18 | 20|22
TALLAS JAPON g |7 |2 1112|1517 (18| 21|22
TALLAS USA 2 |a|e|e|1o|1z2]1a]18 12|20
TALLAS LETRAS USA XE|l 5 |5 | M| M| L L [=®L]1x]|2x

Tamanos de los -
EE.UL.

38 20| M 43 45

Busto (pulgadas)

32 X 25
. 24 a5 8 3 = oy ]
Cintura {pulgadas) | 2 25 28 27 28 28 31 1 " 1
24 35 36 3y 3
5 ] R
Cadera {pulgadas) 1 1 1 1 40 41 1% 43 4F a7

82 BY B2 100
F O} OR 1 Oy
Busto [cm) . BE 4 50 . =i . 104 109 114
a3 a8 82 a7
. = AR K o o9,
Cintura [cmj) 81 . 58 : 71 75 7 . " a3
a7 101 105
Cadera [cm) . o0 B3 D5 58 ” 108 114 118

Fuente: PubliBoda (2015).

6.2.8.2. Las fibras sintéticas

Segun Stanciuc (2011), el proceso de polimerizacion, aplicado a determinadas materias
primas, permite la obtencidn de fibras sintéticas. Los polimeros son moléculas organicas
complejas, formadas como resultado de la union de varias moléculas organicas simples, los
monomeros. Al constituirse un polimero, los monémeros forman entre si una larga cadena lineal,
con extraordinarias condiciones de ligereza, elasticidad y resistencia. Dichas propiedades son
fundamentales para la fabricacion de todo tipo de fibras. En este sentido, los polimeros se

emplean, ademas de para fabricar tejidos, en la elaboracion de plasticos, productos estructurales
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disefiados para resistir esfuerzos —parachoques de automoviles, tuberias—, aislantes, filtros,
cosmeéticos, asi como en la industria eléctrica, electromecénica, del mueble o de la construccion.
Las fibras sintéticas se pueden clasificar en: poliamidas, poliésteres, poliacrilicas, polivinilos y

polipropilénicas.

6.2.8.3.  Fibras sintéticas en la industria textil

Siguiendo con los planteamientos de Stanciuc (2011), la elaboracion de fibras sintéticas
textiles se realiza a partir de materias primas que se encuentran con relativa facilidad y son, en
términos generales, poco costosas: carbon, alquitran, amoniaco, petréleo, ademas de
subproductos derivados de procesos industriales. Las operaciones quimicas realizadas con estos
materiales permiten obtener resinas sintéticas que, tras su hilado y solidificacion, resultan
elasticas, ligeras y muy resistentes tanto al desgaste como a la presencia de acidos u otros
agentes externos. La incorporacion de un colorante al polimero permite tefiir el material antes de
su hilado, lo que se traduce en un optimo nivel de estabilidad cromatica en la fibra, que, ademas

de no destefiir, elimina la necesidad de recurrir a posteriores operaciones de fijado del tinte.

6.2.9. Barreras de entrada

De acuerdo con Procolombia (2012), el servicio de Aduanas de Estados Unidos (US Customs
Service) es el ente encargado de administrar y hacer cumplir las leyes y reglamentos de
importacion, estipulados en la Ley Arancelaria de 1930. Esta entidad, también se encarga, en
calidad de organismo federal, de hacer cumplir los reglamentos de otras entidades en los puertos

de entrada a lo largo de las fronteras maritimas y terrestres de Estados Unidos.
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Documentos Requeridos; toda importacion a Estados Unidos requiere presentar los siguientes
documentos:

e Manifiesto de entrada o solicitud y permiso especial para la entrega inmediata u otro
formulario exigido por el director del distrito.

e Prueba del derecho de entrada.

e Factura comercial o factura pro-forma, cuando la primera no puede ser presentada.

e Lista de empaque (si aplica).

e Otros documentos necesarios para determinar la admisibilidad de la mercancia. La
mercancia debe ser liberada de la aduana contra documento de entrada. Para esto hay que
presentar un resumen de entrada para consumo Yy, ademas, se deben depositar los aranceles
calculados en el puerto de entrada dentro de los diez dias laborales, contados a partir de la
fecha en que la mercancia entre y sea liberada. La factura comercial debe ser en inglés o
con su debida traduccién y debe llevar la siguiente informacion:

e Puerto de entrada al cual se destina la mercaderia

e Fecha, lugar y nombres del comprador y del vendedor, si la mercancia es para la venta
consignacion o resulta de un contrato de venta.

e Descripcion detallada de la mercancia, incluyendo nombre, calidad, marcas, etc.

e Cantidad en peso y medidas

e Precio de compra de cada articulo en la moneda de venta, en caso de venta, o el valor de
cada articulo en la moneda que normalmente se emplea en las operaciones de envios en
consignacion.

e Clase de moneda
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e Cargos y costos adicionales a los de la mercancia como flete, seguros, comisiones, etc.

e Reintegros, rebajas y subvenciones que se reciban al exportarse la mercaderia

e Pais de origen Los certificados sanitarios y fitosanitarios son exigidos particularmente en la
importacion de ciertos productos agricolas, plantas y relacionados y animales vivos.
Normalmente, estos certificados son emitidos por las autoridades correspondientes del pais
exportador, los cuales acompafiaran a los permisos de importacion. Este documento debe
ser presentado a la FDA y esta entidad a su propia discrecion decidira realizar inspecciones
sanitarias. En caso que la FDA decida no realizar esta inspeccion, en base al historial de
inspecciones de la empresa implicada o de la naturaleza del producto, se expedira un
documento que libera la mercancia para su comercializacion en ese pais (“May Proceed
Notice”). Este es el caso mas comun, ya que solo un 2% de los productos alimentarios

importados a Estados Unidos son inspeccionados por la FDA.

Otros aspectos que podrian afectar la entrada de los vestidos de bafio al mercado americano

son:

6.2.9.1.  Distribucién

En Estados Unidos, el tamafio del mercado hace que la complejidad para la distribucién sea
mas elevada que en otro tipo de mercados. EI empresario colombiano debe ser muy analitico a la
hora de elegir el canal de distribucion y el estado que utilizard como punto de ingreso al
mercado. En el caso de los bienes industriales, los actores convencionales del mercado son
agentes y distribuidores, pero los procesos de comercializacion se han venido transformando por

lo que nuevos medios de ingreso al mercado han tomado fuerza tal como la marca blanca, la
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implantacién en el mercado con filiales o sucursales y el comercio electrénico. Para el ingreso de
productos colombianos al mercado estadounidense se recomienda tener presentes los siguientes

tres canales de distribucion:

Canales Mayoristas: estos se caracterizan por focalizarse en la distribucion de bienes a
granel, bienes de capital y de consumo. Por lo general se especializan por tipo de productos o
regiones. La mayoria de estos tipos de distribuidores son comercializadoras que compran los
productos para luego empaquetarlos y marcarlos con etiquetas de marcas propias y revenderlos a
los minoristas y consumidores comerciales. En el caso que el exportador quiera mantener su
marca y producto debe entonces hacer uso de comisionistas o “brokers” que trabajan con
mayoristas o centros de distribucién para minoristas, montar una filial o entrar directamente en

los canales de distribucién minoristas.

Canales minoristas: actualmente en Estados Unidos el canal minorista esta liderado por los
grandes almacenes llamados “discount stores”. Estos almacenes, caracterizados por otorgar
descuentos considerables todos los dias del afio, han empezado a ocupar un importante lugar en
este canal ya que ademas los habitos de compra de los americanos han evolucionado buscando

combinar mejores precios, disefio y calidad.

Otro canal minorista muy importante es el marketing directo, info-comerciales y la compra
telefénica o por internet. Generalmente las personas que usan este tipo de canal son aquellas con

alto poder adquisitivo y profesionales acostumbrados a utilizar tarjetas de crédito como forma de

pago.
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6.2.9.2. Regiones comerciales
Para la actividad comercial en Estados Unidos es importante tener presente que son 50
estados, cada uno con sus propias dindmicas comerciales y normas técnicas para muchos

productos. A nivel regional se puede dividir el pais en cuatro regiones y nueve subregiones.

La regidn 3 (Sur), por ejemplo, esta compuesta por los estados del sur y centro sur del pais,
Florida, Georgia, Maryland, North Carolina, South Carolina, Virginia, West Virginia, Delaware,
Alabama, Kentucky, Mississippi, Tennessee, Arkansas, Louisiana, Oklahoma y Texas. En esta
region se han concentrado los nuevos desarrollos industriales del pais, alli se ubican las plantas
ensambladoras de autos importados, como Mercedes, BMW y Hyundai. También se sittan
entidades financieras y adicionalmente, la Florida ha sido un polo de desarrollo turistico en la
region. En Georgia se encuentran las casas matrices de Coca Cola y Home Depot. Toda esta
dindmica empresarial ha hecho que el sur sea una de las regiones con menores tasas de

desempleo del pais y con mayores expectativas de crecimiento en consumo.

6.2.9.3.  Cultura de negocios

Para iniciar un proceso de negociacion con estadounidenses, es primordial estar preparado
para el proceso que se debe desarrollar con el propdsito de lograr una venta efectiva. Para
lograrlo, es importante que el empresario tenga conocimiento de algunos aspectos generales de la
cultura de negocios que caracteriza este pais. Lo primero que el empresario debe tener presente
es que por su diversidad cultural, Estados Unidos es un pais complejo ya que cada uno de estos

grupos y comunidades conserva su cultura propia de negocios. Sin embargo, los estadounidenses
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son cordiales en el trato y muy atentos, se caracterizan por ser muy buenos negociadores.
Tienden a ser dominantes y directos durante el proceso, y suelen demostrar el desacuerdo de una
manera recia. Les gusta aprovechar las nuevas oportunidades y son empresarios arriesgados que

no le temen al cambio.

Son también muy persistentes a la hora de resolver problemas durante la negociacién. Se
caracterizan por considerar que siempre hay una solucion para resolver dichos inconvenientes.
Asi mismo, el empresario estadounidense es muy consistente ya que a la hora de finiquitar las
condiciones de una negociacién es muy raro que cambien de opinion. Sin embargo, buscan
siempre negociar bajo un esquema de gana- gana para ambas partes, lo cual permite establecer
relaciones comerciales de largo plazo. Con respecto a los productos, tenga en cuenta que para los

estadounidenses pesa més la innovacion que la tradicion.

6.2.9.4. Condiciones de acceso

En Estados Unidos cada producto tiene diferentes requerimientos que pueden ser regulados
por diferentes agencias federales. Por lo que no solo es necesario saber cuales son los
requerimientos generales que deben cumplirse, sino también conocer con qué agencia del

gobierno es necesario trabajar para exportar sus productos exitosamente a este pais.

Con respecto a los impuestos aduanales, es de aclarar que todas las importaciones en Estados
Unidos estan sujetas a estos cobros o exentas segun el Sistema Armonizado de este pais y son
administrados en su mayoria por la Aduana. Estos impuestos son cobrados de acuerdo a su

clasificacion dentro del Reglamento de Aranceles de este pais y dependiendo del producto y pais
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de origen, ya que existen diferentes regimenes aduaneros preferenciales o segun el tratamiento

para Relaciones Comerciales Normales (NTR) o Nacién Mas Favorecida NMF.

Aungue los aranceles de importacion en Estados Unidos se consideran en promedio bajos,
muchos productos estan sujetos a restricciones cuantitativas mediante cuotas-tarifarias o
absolutas. Los contingentes arancelarios permiten importar una cantidad limitada de productos
con aranceles reducidos o exentos y luego de cubierta la cuota, con los aranceles de nacion mas

favorecida que en estos casos suelen ser muy elevados.

En cambio, las cuotas absolutas s6lo autorizan a importar una cantidad fija (son casos
excepcionales sélo permitidos por el Art X1 del GATT de 1994). Los productos sujetos a cuotas
0 cuotas-tarifarias estan establecidos en el Arancel Armonizado donde se puede determinar la
correcta clasificacion arancelaria. Asimismo, la informacion sobre este tema puede ser obtenida
del Servicio de Aduanas, Departamento de Cuotas. Por otro lado, los impuestos de importacion
pueden ser Ad Valoren, es decir, fijados de acuerdo al precio del producto que se esta gravando,
especificos (valor determinado por unidad de medidas) o compuestos (combinacion de los

anteriores) dependiendo de la mercancia.

La forma de calcular estos derechos es tomar el valor del Costo, Seguro y Flete (CIF) de la
mercancia. Tenga en cuenta que en Estados Unidos la base imponible es el valor en Aduana.
Ademas de estos impuestos, se aplica el Impuesto sobre las Ventas conocido como Sales and Use

Tax y van de 0 a 10% dependiendo de la ciudad y el Estado. Este impuesto se aplica
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exclusivamente en la fase de venta de bienes y servicios al consumidor final. (Porcentaje de

impuesto en Florida corresponde al 6%).

Todos los productos textiles exportados hacia Estados Unidos deben cumplir con ciertos
requerimientos de etiquetado, estampado y contenido. Esta informacion esta contenida en la
Textile Fiber Products Identification Act, que se encuentra disponible en el siguiente Link
(http:/lwww. ftc.gov/os/statutes/textile/textlact.ntm). Ademas, la informacion sobre la restriccion
de los productos textiles y vestimenta se encuentra disponible en la pagina web de la Office of
Textile and Apparel OTEXA (www.otexa.ita.doc.gov). El empresario también podra consultar la
pagina web del Consumer Protection Bureau u Oficina de Proteccién al Consumidor en espafiol.
Asi mismo, las exportaciones de los articulos de cuero estan sujetas a control por parte del U.S.
Department of Agriculture quién regula e inspecciona la importacion de productos derivados de
animales y ejerce especial control sobre aquellos considerados animales exoticos o especies en

vias de extincion (CITES).

6.2.9.5. Normas de etiquetado

Cualquier producto destinado a la comercializacion dentro del territorio estadounidense, debe
llevarlas en inglés. Asi mismo, el Codigo Federal de Regulaciones de Estados Unidos requiere
que se sefale claramente en el envase el lugar en el que se fabricd o manufacturo el producto.
Esta declaracion del origen del producto se puede localizar en cualquier lado del envase, excepto
en su base. Especificamente para los productos alimenticios, el Codigo General de Estados
Unidos requiere que todo producto alimenticio contenga un nombre comun o usual que lo

describa en el lado o cara principal del envase, debe tener una declaracion de contenido neto,
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lista de ingredientes, llegado el caso debe contener un panel de informacion nutricional, nombre
y direccidn del responsable, el idioma debe ser el inglés y debe contener informacion para

cualquier reclamo sobre el producto.

Las normas de calidad establecidas por el sector privado son, en principio, voluntarias, si bien
en muchos casos acaban siendo de cumplimiento forzoso, en la medida en que los diferentes
agentes del mercado asi lo exijan como requisito previo a su comercializacion y como garantia
de calidad. Un gran nimero de entidades y asociaciones privadas desarrollan normas de calidad
voluntarias para determinados sectores. Esto es independiente que ya existan normas en el

ambito federal o estatal.

6.2.10. Andlisis de competidores directos del mercado de vestido de bafio

6.2.10.1. Onda de Mar

Imagen 5. Vestidos de bafio Onda de Mar
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Nota: El promedio de precios de “Onda de Mar” es de USD 203,333.

De acuerdo con Arcila (2014), Onda de Mar fue fundada hace ya casi veinte afios en
Colombia como una marca de trajes de bafio de lujo, y ha ampliado su portafolio de productos
para satisfacer las necesidades de una mujer de lujo, productos de estilo de vida. Con los afios
Onda de Mar ha establecido nuevas tendencias de la moda disefiando prendas de vestir con un

toque sutil muy Latino, concebidos para realzar la belleza natural de la mujer.

Las tiendas Onda de Mar tienen un concepto arquitectonico novedoso, el cual evoca
elementos de una casa de playa sofisticada, relajada y llena de detalles hacen de estas tiendas una

experiencia Unica.

Su compromiso con la excelencia en disefio, fabricacion y distribucion, acompariado de

excelentes controles de calidad y tecnologia, los han llevado a posicionarse como uno de los

lideres en el mercado nacional e internacional.

En 2005 fue catalogado por la revista Forbes como una de las 12 mejores marcas de trajes de

bafio en el mundo, al lado de Dior, Gucci, Pucci, entre otras.

Onda de Mar es una empresa que ha conseguido mucho reconocimiento tanto a nivel nacional

como internacional, cuenta con mas de 27 almacenes en la Florida.
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6.2.10.2. Victoria's Secret

Imagen 6. Vestidos de bafio Victoria’s Secret

FOREVER SEXY BRAID-TRIM FOREVER SEXY TIE-FRONT TANKINI MAGICSUIT"FIRM CONTROL
BANDEAU & BRAID-TRIM HIPSTER & STRING BOTTOM 1 SHAPING HALTER ONE-PIECE

‘\ $52.50 - $56.50 & $28.50 - $30.50 \\‘ $52.50 - $54.50 & $28.50 - $30.50 \ $142 50 - $150.50
{ Colare g s
L 2 o - \

Nota: El promedio de precio de “Vistoria’'s Secret” es de USD 87,16.

Para LOpez (2013) Victoria’s Secret es una de las marcas de ropa interior y vestidos de bafio
mas conocida del mundo, presentando cada afio hermosas y voluptuosas modelos en sus sexys
desfiles anuales. Sus tiendas se han propagado al punto de que ya existen mas de 1000 de ellas
solo en Estados Unidos y ha pasado de ser una pequefia tienda en San Francisco a una compafiia
que produce mas de 3 billones de délares anualmente. (Stilo, 2009); Victoria's Secret ha logrado
convertirse en una d las marcas mas famosas de Estados Unidos, tomando decisiones estratégicas
muy acertadas como contratar top models para sus anuncios y desfiles, sus angeles son elegidas

en base en lo atractivas que son para las mujeres y no para los hombres.
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6.2.10.3. Leonisa

Imagen 7. Vestidos de bafio Leonisa

Monokini Halter de Realce | Traje de Baho Entero con
Natural y Escote Profundo *  Control Suave de Abdomen

Ref# 190508 Ref# 190532

US $64.00 US $60.00

Nota: El precio promedio de “leonisa” es de USD 58,66.

La fecha oficial de nacimiento fue el 20 de noviembre de 1956. Segun relata Carlos Enrique
Ramirez en su texto “Internacionalizacion de Leonisa, una empresa colombiana de ropa interior”,
segun sefiala Ospina (2013), en Colombia, para ese entonces, no existia ninguna empresa
dedicada a la produccion de ropa interior femenina y los hermanos Urrea, Marco Aurelio,
Joaquin Eduardo, Julio Ernesto y Luis, vieron una oportunidad de negocio y de Armenia se

trasladaron a Medellin.

El énfasis de Leonisa siempre ha sido la mujer latina, pues tiene alegria, le gusta realzar la

belleza y es exuberante, y méas que latina, de espiritu latino, mujeres que las hay en todo el
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mundo; eso es lo que ha hecho resaltar la organizacion y que internacionalmente sea tan

reconocida, tanto el producto como la empresa.

Leonisa es una de las marcas colombianas que tienen una fuerte presencia en el mercado
Americano, ofreciendo una gran variedad de ropa interior, fajas y vestidos de bafio con
caracteristicas colombianas y que buscan comodidad pero al mismo tiempo que busca fortalecer

la belleza intima de la mujer.

Con precios acordes a las mujeres de estratos medios y altos Leonisa busca establecer una
relacion profunda entre la ropa interior femenina, vestidos de bafio y el alma de las mujeres
latinas, esta es una de las razones por las cuales Leonisa tiene una fuerte presencia en Estados
Unidos debido a que en este pais se puede encontrar con una mercado muy grande de poblacion

latina.

6.2.10.4. Touché

Imagen 8. Vestidos de bafio Touché

\
\\ $ 213.000,00 \ $ 256.000.00 \ $ 190.000,00
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Nota: El precio promedio de “Touché” es de USD 219,66.

Segln Rodriguez (2010), en una entrevista brindada por Luis Javier Zuluaga, presidente de
Alternativa de Moda, empresa que maneja la marca Touché, a la revista dinero dijo “Nuestro
foco estratégico es claro: especializacion en el producto y diversificacion de mercados”. Esta
marca de lenceria y vestidos de bafio es una competencia para los vestidos de bafio colombianos
porque se caracteriza por la creacién de ropa interior y vestidos de bafio para las mujeres que

buscan nuevas tendencias de moda y variedad de colores que refleje lujo, calidad y confort.

Creando productos que cuentan con un estilo propio, elegante, romantico y sensual y disefios
reconocidos por su calidad y delicadeza en sus materiales. Que van dirigidos a un publico
exigente que esté dispuesto a pagar por productos Unicos que cuentan con disefios y estampados
atrevidos que realzan la forma del cuerpo femenino.

6.2.10.5. Ellipse

Imagen 9. Vestidos de bafio Ellipse

Ref 51331
Usd($) 43.83 vat Usd($) 122.81 V47
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Nota: El precio promedio de “Ellipse” es de USD 104,52.

Ellipse es una marca colombiana de ropa interior, pijamas y vestidos de bafio para las mujeres
que cuenta con una gran presencia en el mercado de los Estados Unidos y que ofrece a todas las
mujeres latinas residentes en este pais productos de excelente calidad y con las caracteristicas
que los vestidos de bafio colombianos cuentan (estampados divertidos, colores alegres y disefios
Unicos y atrevidos); ademas, permite a las mujeres obtener un producto de excelente calidad a un

precio modico, realzando su feminidad y sensualidad.

6.2.11. Tendencias medioambientales

De acuerdo con Merizalde, Yepes y Ramirez (2010), desde que el universo de la moda se
tomo las principales pasarelas del mundo, el sector textil se concentrd en innovar en las formas,
texturas y colores de las prendas, lo cual significé para los consumidores fijarse en aspectos

como la actualidad de los disefios, confort y estilo, en el momento de la decision de compra.

Sin embargo, en muchos productos, que incluyen los elementos de vestuario, los
consumidores estan cada dia més orientados a hacer una consideracion adicional en el momento
de elegir qué producto comprar, pues ademas del cumplimiento de las caracteristicas normales,
el publico también espera que los productos que usa no tengan un impacto negativo sobre el
medio ambiente. Esto es consecuencia de que las personas son cada dia mas conscientes del dafio
que se ha producido al medio ambiente, y de la necesidad de que los productos que se consumen

se desarrollen a partir de materiales y procesos que no sean nocivos para el medio ambiente.
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En el caso de las prendas de vestir, en los ultimos afios esta tomando forma una tendencia en

este sentido, que empieza a denominarse ecologia textil, y que se refleja en varias preferencias:

Por un lado, el uso de fibras de origen natural, tales como el algodén, lino o lana, como
materia prima para la fabricacion de telas y prendas, en lugar de fibras sintéticas como el
poliéster, dado que este Gltimo es un derivado del petréleo, y que no se degrada rapidamente. En
cambio, las fibras naturales se descomponen y convierten en materia organica con facilidad, lo

cual implica un bajo impacto ambiental cuando se desecha la prenda.

El uso de fibras naturales se refuerza por la busqueda de que las mismas sean organicas, lo
cual significa que su produccion esté libre de quimicos, como fertilizantes o insecticidas, asi
como el tinturado de las fibras y telas mediante productos de origen natural y colorantes libres de

elementos toxicos o contaminantes.

Colombia no ha sido ajena a esta tendencia, lo cual se evidencia en el desarrollo de un
ecosello denominado “Sello Ambiental Colombiano”, de implementacioén voluntaria. Para las
empresas colombianas del sector, esta certificacion va mas alla de demostrar un compromiso con
el medio ambiente, pues se convierte en una oportunidad de acceso a nuevos mercados que

muestran preferencias por productos acordes con el concepto de ecologia textil.

Hoy en dia existen muchas tendencias medioambientales que pueden llegar a limitar o por el

contrario dale una oportunidad a las empresas de expandir su mercado, aunque en la actualidad la
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mayoria de las empresas han decidido adoptar medidas tanto en sus procesos operativos como
administrativos que sean amigables con el medio ambiente, estas medidas ya se han visto
aplicadas en la confeccion de vestidos de bafio con la utilizacion de fibras naturales organicas
que se encuentran libres de quimicos y fertilizantes que pueden llegar a lastimar el cuerpo de las

mujeres.

A su vez, las empresas colombianas estan implementando una nueva tendencia en la
utilizacion de productos desechables y en los quimicos que se utilizan para los estampados de los
vestidos de bafio proporcionandole a los consumidores productos con mayor calidad, rango de
precios e inclusive en ocasiones mas econdmicos y cumpliendo con la responsabilidad social

empresarial en este caso dejando una huella ecolégica en el mundo.

6.2.12. Producto sustituto

La ropa interior es un sustituto de los vestidos de bafio debido a cumple la misma
funcionalidad del bikini que es cubrir las partes intimas, aunque la ropa interior no esté fabricada
para ser usada bajo el agua o en la piscina, es funcional a la hora de tener que ser usada como
vestido de bafio. Es importante tener en cuenta que existen muchas diferencias entre la ropa
interior y los vestidos de bafio, entre ellas podemos encontrar la diferencia de los materiales que
son utilizados para su confeccion debido a que la tela utilizada en los vestidos de bafio son

impermeables que evita que se humedezca y deje entrever lo que hay debajo.
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Por otro lado, existe una gran diferencia en el uso de la ropa interior como en los vestidos de
bafio, por un lado la ropa interior esta disefiada para uso diario sin que las prendas lleguen a
incomodar o lastimar el cuerpo de la mujer, en cambio los vestidos de bafio estan especialmente
confeccionados para ser utilizados en un dia de playa donde la mujer pueda disfrutar sin entrever

nada.

Otro sustituto de los vestidos de bafio son los shorts y los tops debido a que se asemejan a los
vestidos de bafio de dos piezas las cuales son poder contar con un sostén y unas bragas que
protejan las partes intimas, estas prendas pueden llegar a ser muy Utiles si no se cuenta con un

vestido de bafio para la piscina o la playa porque tienen la misma funcionalidad.

6.3. IDENTIFICACION DE LAS ESTRATEGIAS LOGISTICAS PARA LA
DISTRIBUCION DE LOS VESTIDOS DE BANO COLOMBIANOS EN MIAMI,

FLORIDA

6.3.1. Cultura de negocios de Estados Unidos

Para iniciar un proceso de negociacion exitoso con empresarios de Estados Unidos, de

acuerdo con Procolombia (2014), es importante tener en cuenta algunos aspectos generales de la

cultura de negocios que caracteriza este pais:
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Por su diversidad cultural, Estados Unidos es un pais complejo ya que cada uno de estos
grupos y comunidades conserva su cultura propia de negocios. Son cordiales en el trato y muy
atentos, se caracterizan por ser muy buenos negociadores, tienden a ser dominantes y directos

durante el proceso, suelen demostrar el desacuerdo de una manera recia.

Los estadounidenses siempre buscan negociar bajo un esquema de gana gana para ambas
partes, lo cual permite establecer relaciones comerciales de largo plazo. Son también muy
persistentes a la hora de resolver problemas durante la negociacion. Se caracterizan por

considerar que siempre hay una solucién para resolver los inconvenientes.

La innovacion en los productos o servicios es un factor que pesa en la decisién de compra.

Les gusta aprovechar las nuevas oportunidades y no le temen al cambio.

En cuanto a las reuniones de negocios, los estadounidenses son muy puntuales en citas. Es

necesario programarlas con tiempo y evitar posibles incumplimientos.

El idioma oficial de Estados Unidos es el inglés, por esta razon el empresario debe estar

preparado para que la negociacion se lleve a cabo en este idioma.

Responda oportunamente a los correos electrénicos o las llamadas que realicen los potenciales

clientes estadounidenses.
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Es importante que al momento de conocer a las personas con las que se va a reunir les ofrezca
sus tarjetas de presentacion. De igual manera, lea cuidadosamente las tarjetas de presentacion de

su contraparte para evitar equivocaciones en sus nombres ya que esto se vera de mal gusto.

La manera mas habitual de saludarse es con un firme apretdn de manos. De igual manera trate
de siempre dirigirse a una persona que conozca por primera vez por el apellido antecedido del

titulo “Dr., Ms., Miss, o Mr. segun el caso.

En cuanto al vestuario, lleve algo formal y tenga en cuenta el lugar en donde se llevara a cabo

la negociacion.

Los negociadores son muy directos, buscan resultados rapidos y valoran la informacion.

6.3.2. Canales de distribucion

De acuerdo con Thompson (2007), existen diversos canales de distribucion para las

mercancias: los canales directos, los canales detallistas, los canales mayoristas y los agentes o

intermediarios.

6.3.2.1. Canal Directo o Canal 1 (del Productor o Fabricante a los Consumidores)

Este tipo de canal no tiene ningun nivel de intermediarios, por tanto, el productor o fabricante

desempefia la mayoria de las funciones de mercadotecnia tales como comercializacion,

transporte, almacenaje y aceptacion de riesgos sin la ayuda de ningun intermediario. Las
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actividades de venta directa (que incluyen ventas por teléfono, compras por correo y de catélogo,
al igual que las formas de ventas electronicas al detalle, como las compras en linea y las redes de

television para la compra desde el hogar) son un buen ejemplo de este tipo de estructura de canal.

6.3.2.2. Canal Detallista o Canal 2 (del Productor o Fabricante a los Detallistas y de
estos a los Consumidores)

Este tipo de canal contiene un nivel de intermediarios, los detallistas o minoristas (tiendas
especializadas, almacenes, supermercados, hipermercados, tiendas de conveniencia, gasolineras,
boutiques, entre otros). En estos casos, el productor o fabricante cuenta generalmente con una
fuerza de ventas que se encarga de hacer contacto con los minoristas (detallistas) que venden los

productos al publico y hacen los pedidos.

6.3.2.3. Canal Mayorista o Canal 3 (del Productor o Fabricante a los Mayoristas, de
estos a los Detallistas y de estos a los Consumidores)

Este tipo de canal de distribucidn contiene dos niveles de intermediarios: 1) los mayoristas
(intermediarios que realizan habitualmente actividades de venta al por mayor, de bienes y/o
servicios, a otras empresas como los detallistas que los adquieren para revenderlos) y 2) los
detallistas (intermediarios cuya actividad consiste en la venta de bienes y/o servicios al detalle al

consumidor final).
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6.3.2.4. Canal Agente/Intermediario o Canal 4 (del Productor o Fabricante a los
Agentes Intermediarios, de estos a los Mayoristas, dee a los Detallistas y de estos
a los Consumidores)
Este canal contiene tres niveles de intermediarios: 1) El Agente Intermediario (que por lo
general, son firmas comerciales que buscan clientes para los productores o les ayudan a
establecer tratos comerciales; no tienen actividad de fabricacion ni tienen la titularidad de los

productos que ofrecen), 2) los mayoristas y 3) los detallistas.

6.3.3. Canales de distribucién de los vestidos de bafio en Miami, Florida

La importancia de los medios de distribucién para comercializar un producto radica en la
facilidad que se le da al cliente y al consumidor de adquirir dicho producto, anteriormente era el
cliente quien debia encontrar la manera de acercarse al producto y se debia adaptar a la manera
de distribucion que este tenia, hoy en dia las empresas deben ofrecer diferentes facilidades para
que toda clase de publico pueda adquirir el producto, ademas la participacion en el mercado

estara determinada por la utilizacion de los canales de distribucion.

6.3.3.1.  Principales centros comerciales en Miami
Miami es un centro de compras para muchos. En esta ciudad se encuentran una variedad de
centros comerciales que ofrecen buenos precios y calidad. Ademéas Miami tiene varios shopping

malls dedicados a "outlets”.
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1. Dadeland Mall

miami.ettractions.com

Es uno de los centros comerciales mas antiguos de Miami y por eso un estandarte de compras
en esta ciudad. A pesar que han construido muchos otros "malls,” este no ha pasado de moda y
sigue tan vigente como hace 40 afios. Esto se debe a que estd emplazado en un lugar estratégico
entre la U.S. y Kendall y mantiene su frescura. Las tiendas "anclas™ es decir las principales son,
Saks, Macys, J.C.Penny y Nordstrom. Ahora han construido a pocos metros, un segundo centro
comercial que se llama "Dadeland Station™ que también forma parte del complejo de Dadeland
con tiendas como Target, Best Buy, Bed Bath and Beyond y Sports Authority. Las

probabilidades de salir con una bolsa de compras de este complejo.

2. The Falls

photoscapedesign.com
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Este centro comercial al aire libre es del estilo de Dadeland pero con un toque mas moderno.
Tiene fuentes y agua por doquier, de ahi su nombre que en espafiol que quiere decir "las
cataratas”. A medida que el &rea de South Miami se puso de moda y muchas familias decidieron
ir a vivir a esta zona, un poco mas lejana pero donde podian gozar de casas con mucho jardiny
hasta canchas de tenis, se vio la necesidad de proporcionarles un centro comercial a tono con este

publico.

3. Village of Merrick Park

jonesmag.com

Este centro comercial en Coral Gables es un Oasis en Miami. Creado para competir con el
glamour de Bal Habor, Merrick Park tiene tiendas como Neiman Marcus, Saks Fith Avenue y
Nordstrom. Cuando se establecid, basado en estadisticas de la afluencia de los barrios
colindantes, como el barrio de Coral Gables y de Coconut Grove, se pensé que iba a ser un éxito
rotundo, sin embargo le ha costado mucho ganar reputacion. Muchas tiendas de importantes

disefiadores como Roberto Cavalli llegaron y se marcharon ya que la clientela escaseaba. Ahora
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esta cobrando un poco de vida. La ventaja es que puedes ir a comprar sin mucho gentio

alrededor.

4. Bal Harbor

condo-southflorida.com

Este es un centro comercial a otro nivel. Aqui estan representadas las tiendas mas "chic” de
todo el mundo. La primera planta de este mall es un "quien es quien". Aqui van muchos
extranjeros, muchas modelos, actrices, cantantes, muchos compradores privados o "private
shoppers," en fin, "the beautiful people" que después ves en las discotecas de Miami Beach. En
la segunda planta de Bal Habor el ambiente cambia totalmente. Ya no es tan chic y los precios
bajan drasticamente. Aunque sea para mirar lo que esta de moda, te recomiendo un paseito por

este centro comercial. Hay buenos restaurantes y es una excursion bonita.
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5. Aventura Mall

floridagoldcoast.com

Este centro comercial se hizo para cubrir la necesidad de las familias que se mudaban al norte
de Miami, mayormente en lujosos apartamentos frente al mar en la zona de Fort Lauderdale y
Aventura En esa zona hay muchos extranjeros que bien viven alli o mantienen apartamentos de
vacaciones. Aventura como Dadeland es un centro comercial cerrado. La ventaja es que cuando

llueve torrencialmente dentro de este complejo ni te enteras. Tiene gran diversidad de tiendas.

6. Dolphin

focusonphotos.com
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El Dolphin Mall es uno de los centros comerciales mas populares de Miami. Todas las tiendas
de este centro son "outlets,"” es decir las sucursales "pobres" de las tiendas ricas. En ellas puedes
comprar la misma marca, por la mitad de precio. Claro, que lo que encuentras no es siempre lo
altimo pero equivale a ver una pelicula en video un poco después que haya estado en cartelera.
Tienes tiendas de todo tipo incluyendo un outlet de Saks Fith Avenue y otro de Polo. Siempre
esta llena. Prepéarate para todo un dia de compras. Te vaticino que es muy dificil salir de alli sin

una bolsa en la mano.

7. MidTown

yaerd.org

Las tiendas de Midtown estan en un barrio relativamente nuevo de Miami, cerca del famoso
Design District y tambien cerca del Down Town. Este es un barrio que todavia esta en desarrollo
y estas tiendas han contribuido a "madurarlo™ como tal. EI centro comercial se compone de tres
manzanas localizadas en la esquina de la calle NE 36 y la North Miami Avenida. Las tiendas
pricipales son Target, Ross Dress for Less, Marshalls, West EIm and Loehmann’s. No es un
centro comercial de lujo pero si uno practico en caso que quieras comprar algo para la casa, los

nifos, o en rebajas.
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8. International Mall

miami-international.mallsite.us

Situado en el Doral, este centro comercial se hizo para cubrir las necesidades de esta zona
residencial relativamente nueva de Miami donde se han establecido tanto residencias como
numerosos negocios. El International Mall no es muy conocido entre los turistas y alli te
encuentras a los residentes de Miami, la mayoria latinos. Tiene tiendas que probablemente no

veas en otros centros comerciales. Es un centro comercial de clase media.

9. Sawgrass

smarterclicks.com
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Es uno de los centros de outlets mas grandes de Estados Unidos. Es realmente un paraiso de
compras. Alli te puedes pasar todo un dia sin darte cuenta. Esta un poco alejado de Miami pero si
merece la pena. Tienes todas las posibilidades de adquisicion, si buscas algo las probabilidades
de encontrarlo alli son gigantescas. Cerca de Sawgrass esta Ikea una tienda escandinava de

muebles, si te da tiempo te sugiero que pases si te gustan los muebles modernos.

10. Miracle Market Place y Fith and Alton

photo.net

Si quieres ahorrar y no te quieres desplazar hasta uno de los "malls" grandes mirate estos dos
centros comerciales, uno situado cerca de Coral Gables el otro en South Beach. Tienen tiendas
maés baratas como Marshalls y Ross donde también puedes encontrar ropa de marca pero a un
super descuento. Eso si, tienes que registrar un poco. El centro de South Beach tiene un Best Buy

y el centro de Coral Gables tiene un Nordstrom Rack que es el outlet de Nordstrom (LM).

6.3.3.2.  Principales paginas de venta online en Estados Unidos

Amazon: es una de las 500 mayores empresas de EE.UU. La compafiia, con sede en Seattle

(Washington) es un lider global en el comercio electronico. Desde que Jeff Bezos lanzo
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Amazon.com en 1995, se ha hecho un progreso significativo en la oferta, en los sitios web y en
la red internacional de distribucidon y servicio al cliente. En la actualidad, Amazon ofrece gran
variedad de productos, desde libros o productos electronicos, hasta raquetas de tenis o diamantes.
Tienen una presencia directa en Estados Unidos, Reino Unido, Alemania, Francia, Italia, Espaia,

Japon, Canada y China.

Ebay.com: se ha convertido en uno de los modelos de negocios mas grandes y exitosos en la
historia de Internet. Hoy en dia, decenas de millones de personas visitan diariamente la pagina de
eBay para vender y comprar articulos que representan millones de dolares en transacciones.
EBay vende desde productos pequefios y sencillos, hasta articulos electrénicos sofisticados, e
incluso automaviles, obras de arte para coleccionistas, y hasta terrenos y casas. Se puede decir
que se considera a eBay como el medio para realizar transacciones en el mundo a traves de

Internet.

JcPenney: JC Penney Company, Inc. (NYSE: JCP), uno de los minoristas mas grandes de la
nacion de ropa y muebles para el hogar con un estilo inigualable, calidad y valor. A través de
aproximadamente 1.020 tiendas y en jcpenney.com, los clientes encontraran una amplia variedad
de marcas nacionales, privadas y exclusivas para adaptarse a todas las formas, tamafios,

ocasiones y presupuestos.
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6.3.4. Incoterms

De acuerdo con Sercodex (2013), los Incoterms son un conjunto de reglas internacionales,
regidos por la Camara de Comercio Internacional, que determinan el alcance de las clausulas

comerciales incluidas en el contrato de compraventa internacional.

Los Incoterms también se denominan clausulas de precio, pues cada término permite
determinar los elementos que lo componen. La seleccion del Incoterm influye sobre el costo del

contrato.

El propdsito de los Incoterms es el de proveer un grupo de reglas internacionales para la

interpretacion de los términos méas usados en el Comercio internacional.

6.3.4.1. EXW
El incoterm EXW, cuyas siglas responden al término inglés “Ex Works”, indica que el
vendedor pone la mercaderia a disposicion del comprador lista para ser recogida en las propias
instalaciones del vendedor o en algun lugar cercano a ésta (en la propia fabrica, en un almaceén,
etc.). Es en este mismo punto donde se realiza tanto la transferencia de coste como la
transferencia de riesgo. Este término representa, asi, la menor obligacion del vendedor, y la

mayor responsabilidad del comprador en cuanto a coste y riesgo.
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6.3.4.2. FCA
El incoterm FCA, cuyas siglas responden al término inglés “Free Carrier”, indica que el
vendedor debe entregar la mercancia para su exportacion por parte del transportista elegido por
el comprador en el lugar acordado por ambos dentro del pais de origen. Bajo el incoterm FCA, el
vendedor se hace cargo del coste y el riesgo hasta que la mercancia haya sido entregada al

transportista en el lugar convenido.

6.3.4.3. CPT
El incoterm CPT, cuyas siglas responden al término inglés “Carriage Paid to”, indica que el
vendedor debe responsabilizarse de hacer llegar la mercancia al punto de destino acordado con el
comprador a bordo del medio de transporte que el vendedor decida, asi como del pago del coste
del flete internacional. A diferencia de los incoterms de otros grupos, en el caso del incoterm
CPT la transferencia del riesgo se realiza en el momento en que la mercancia ha sido cargada a
bordo del medio de transporte en el punto de carga en origen, independientemente de si el

vendedor paga o no el flete internacional.

6.3.44. CIP

El incoterm CIP, cuyas siglas responden al término inglés “Carriage and Insurance Paid to”,
indica que el vendedor debe responsabilizarse de hacer llegar la mercancia al punto de destino
acordado con el comprador a bordo del medio de transporte que el vendedor decida, asi como del
pago del coste del flete internacional y del seguro. A diferencia de los incoterms de otros grupos,

en el caso del incoterm CIP la transferencia del riesgo se realiza en el momento en que la

112



mercancia ha sido cargada a bordo del medio de transporte en el punto de carga en origen,

independientemente de si el vendedor paga o no el flete internacional.

6.3.45. DAT
El incoterm DAT, cuyas siglas responden al término inglés “Delivered at Terminal”, aparece
en la nueva version de los incoterms 2010 e indica que el vendedor debe poner la mercancia a
disposicion del comprador en la terminal de destino (es decir, incluyendo todos los gastos
asociados a la descarga de la mercancia del medio de transporte). Bajo el incoterm DAT, el
vendedor se hace cargo del coste y el riesgo hasta que la mercancia ha sido puesta en la terminal

de destino.

6.3.4.6. DAP
El incoterm DAP, cuyas siglas responden al término inglés “Delivered at Place”, aparece en la
nueva version de los incoterms 2010 e indica que el vendedor debe poner la mercancia a
disposicion del comprador en el lugar acordado con el comprador, incluyendo todos los gastos
asociados a la descarga de la mercancia del medio de transporte). En funcion del lugar de entrega
acordado, el vendedor se hara cargo también del coste de los tramites aduaneros en destino. Bajo
el incoterm DAP, el vendedor se hace cargo del coste y el riesgo hasta que la mercancia ha sido

puesta en el lugar acordado con el comprador.

6.3.4.7. DDP

El incoterm DDP, cuyas siglas responden al término inglés “Delivered Duty Paid”, aparece en

la nueva version de los incoterms 2010 e indica que el vendedor debe poner la mercancia a
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disposicion del comprador en el lugar acordado con el comprador, incluyendo todos los gastos
asociados a la descarga de la mercancia del medio de transporte). EI vendedor también se hara
cargo de los costes de los tramites aduaneros asi como del pago de aranceles. Bajo el incoterm
DDP, el vendedor se hace cargo del coste y el riesgo hasta que la mercancia ha sido puesta en el

lugar acordado con el comprador.

6.3.4.8. FAS

El incoterm FAS, cuyas siglas responden al término inglés “Free Alongside Ship”, es
exclusivo del transporte maritimo e indica que el vendedor debe entregar la mercancia en el
muelle del puerto. Bajo el incoterm FAS, el vendedor se hace cargo del coste y el riesgo hasta

que la mercancia ha sido colocada en este lugar.

6.3.49. FOB
El incoterm FOB, cuyas siglas responden al término inglés “Free on Board”, es exclusivo del
transporte maritimo e indica que el vendedor debe poner la mercancia a disposicién del
comprador a bordo del medio de transporte elegido por el el dltimo. Bajo el incoterm FOB, el
vendedor se hace cargo del coste y el riesgo hasta que la mercancia ha sido puesta a bordo del

barco.

6.3.4.10. CFR

El incoterm CFR, cuyas siglas responden al término inglés “Cost and Freight”, es exclusivo
del transporte maritimo e indica que el vendedor debe responsabilizarse de hacer llegar la

mercancia al punto de destino acordado con el comprador a bordo del medio de transporte que el
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vendedor decida, asi como del pago del coste del flete internacional. A diferencia de los
incoterms de otros grupos, en el caso del incoterm CFR la transferencia del riesgo se realiza en el
momento en que la mercancia ha sido cargada a bordo del barco en el muelle del puerto de

origen, independientemente de si el vendedor paga o no el flete internacional.

6.3.4.11. CIF
El incoterm CIF, cuyas siglas responden al término inglés “Cost, Insurance and Freight”,
indica que el vendedor debe responsabilizarse de hacer llegar la mercancia al puerto de destino
acordado con el comprador a bordo del medio de transporte que el vendedor decida, asi como del

pago del coste del flete internacional y del seguro.

A diferencia de los incoterms de otros grupos, en el caso del incoterm CIF la transferencia del
riesgo se realiza en el momento en que la mercancia ha sido cargada a bordo del barco en el
muelle del puerto de origen, independientemente de si el vendedor paga o no el flete

internacional.
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Imagen 10. INCOTERMS

INCOTERMS

Cowos Seguros Entrega ne1gos Entraga Costos Seguros
[ L B
MARITIMO TODOS LOS MEDIOS

Fuente: Japiter Colombia (2015).

Los Incoterms, como clausulas de comercio internacional, son muy importantes en el
momento de realizar una negociacion con otros paises, por esta razon a la hora de realizar una
exportacion de vestidos de bafio de Colombia hacia Miami, Florida, se debe de tener presente

cuales son los Incoterms que mas se utilizan para dicha exportacion.

En Colombia las exportaciones de vestidos de bafio hacia Estados Unidos se realizan por
medio del termino FOB, en donde exportador colombiano es el responsable de entregar la

mercancia a bordo del buque en el puerto de carga convenido anteriormente en la negociacion.
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Otro de los Incoterms més utilizados en las exportaciones de vestidos de bafio colombianos
via maritima es el CIF, en donde como se mencioné anteriormente el vendedor debera entregar la
mercancia a bordo del buque, pero también es el responsable de contratar y pagar por el costo del

seguro y del flete principal para transportar la mercancia hasta el punto de destino convenido.
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7. CONCLUSIONES

Antes que nada, una de las cuestiones que se deben tener en cuenta para exportar cualquier
producto textil hacia Estados Unidos es que hay que cumplir con una serie de requerimientos de
etiquetado, estampado y contenido, pues muchos textiles tienen restricciones. Ademas de esto, es
importante conocer la ruta exportadora a través de la cual se va a enviar el producto hacia el pais
norteamericano. Proexport, por ejemplo, ha sefialado una serie de pasos y de fases que se deben
analizar, considerar y evaluar por parte del empresario colombiano para su proceso de
internacionalizacién, ademas de explicar unos procedimientos, requisitos e instrumentos de

orientacion para poder llegar a otros mercados.

La exportacion de vestidos de bafio desde Colombia hacia los Estados Unidos implica la
identificacion de las estrategias necesarias para el fortalecimiento del sector textil colombiano a

nivel internacional.

Para exportar este tipo de productos, existen diversas razones por las cuales se toma la
decision de exportar. Como empresario se puede disminuir el riesgo de estar en un solo mercado;

esto depende también del proceso de seleccion del mercado objetivo que ha desarrollado.

Con la exportacion de vestidos de bafio desde Colombia hacia los Estados Unidos se hace

posible aprovechar las ventajas comparativas y las oportunidades de mercados ampliados, a

través de acuerdos preferenciales, ventajas de produccién y costos.
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La exportacion de este tipo de mercancias también permite buscar mayor rentabilidad en los

mercados internacionales y asegurar la existencia de la empresa a largo plazo.

Por tratarse de un producto de gran aceptacién en Estados Unidos, se pueden alcanzar mejores

oportunidades en el mercado internacional que en el local.

Por Gltimo, es de resaltar que si bien los Estados Unidos son una alternativa importante para el
sector, se debe tener presente que Miami aun alberga una tasa importante de nativos, con
tendencia a la obesidad lo cual limita la expansién del sector en los términos del trabajo y
dificulta la comunicacion con el consumidor al ver las prendas en modelos latinas con un tallaje

mucho menor, situacion que se debe analizar para el largo plazo.
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8. RECOMENDACIONES

Hay que considerar si ya se esta listo para exportar; en este punto se recomienda hacer una
seleccion preliminar del producto, en este caso vestidos de bafio, y el posible mercado donde se
quiere vender; aqui hay que evaluar la capacidad empresarial con la que se cuenta, los
conocimientos que se tienen del comercio exterior, ademas de fortalecer dichos conocimientos a
través seminarios, conferencias y talleres. Proexport, por ejemplo, brinda programas de
formacion exportadora a través del centro de informacion y asesoria en comercio exterior

denominado Zeiky.

Se debe validar la potencialidad del producto; ello se logra identificando su posicion
arancelaria con la cual, ademas de conocer numéricamente una mercancia a nivel internacional,
se puede analizar el comportamiento del producto en el mercado internacional, conocer los
aranceles aduaneros y conocer otros requisitos que puede tener el producto para ingresar a los
mercados de interés. De igual manera, es importante validar el potencial exportador en el
mercado internacional y ello se puede realizar a través de las herramientas que Proexport ofrece
como por ejemplo las bases de datos de exportaciones colombianas en donde se puede conocer
los principales destinos y departamentos exportadores, ademas de otros factores. La evaluacion
de las condiciones de acceso como aranceles, certificaciones y otros requerimientos, también es
un punto importante, ya que cada mercado define los requerimientos de entrada para las
importaciones con el proposito de proteger la salud, el medio ambiente y, en general, que se

cumplan con las normas minimas de calidad y proteccion para el consumidor.
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También se recomienda conocer la demanda del producto que se piensa exportar; en este caso
es importante conocer las tendencias del mercado y los requerimientos de los consumidores con
relacion a la calidad, empaque, contenido, disefio, etc.; de igual forma, se debe identificar la
dinamica del mercado consultando informacion especializada, ademas de consultar la logistica
internacional para lograr la méxima eficiencia y efectividad en las exportaciones, ya que la
cadena de distribucién fisica internacional y la logistica influyen de manera ostensible en el costo

final del producto.

Es importante tener en cuenta que en la presente investigacion apenas se identifican los
diferentes pasos, documentos y lineamientos para la exportacion de vestidos de bafio desde
Colombia hacia los Estados Unidos; por tanto, no se realiza ningun proceso de simulacion de una
exportacion ni tampoco se estudia la factibilidad financiera de exportar este tipo de productos a

Estados Unidos.

En virtud de lo anterior, resulta perentorio ejecutar estudios de mercado a través de los cuales
se analice la factibilidad financiera de la exportacion de vestidos de bafio desde Colombia hacia
los Estados Unidos, tomando como referente entornos empresariales especificos dedicados a la

produccion de este tipo de mercancias.

Por ultimo, es pertinente ahondar un poco mas en la identificacion de las ventajas arancelarias

que ofrece el mercado bilateral entre Colombia y los Estados Unidos siguiendo las condiciones

establecidas en el TLC entre ambas naciones.
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