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GLOSARIO

ARTESANIA: Como tal, se le conoce al trabajo del artesano (normalmente
realizado de forma manual por una persona sin el auxilio de maquinaria o
automatizaciones), como al objeto o producto obtenido -en el que cada pieza es
distinta a las demas. La artesania como actividad material se suele diferenciar del
trabajo en serie o industrial.

COMERCIO EXTERIOR: Definicion. Cada pais fabrica sus propios bienes y
servicios, pero también escasea de algunos insumos y activos (humanos,
naturales, financieros e industriales). Precisamente el intercambio que existe entre
dos naciones al exportar (vender), e importar (comprar) sus productos es lo que
llamamos "comercio exterior". Ni los paises méas ricos son autosuficientes por si
mismos, por ende, la idea es que cada uno de ellos pueda ofrecerle al otro lo que
no posee o aquello de lo que carece, y viceversa, generando a su vez el bienestar
y supervivencia de la poblacion.

COMUNICACION: Tradicionalmente, la comunicacion se ha definido como “el
intercambio de sentimientos, opiniones, opiniones, o0 cualquier otro tipo de
informacion mediante el habla, escritura u otro tipo de sefales”. Todas las formas
de comunicacion requieren de un mensaje, un emisor Yy un transmisor, pero el
receptor no necesita estar presente ni consciente del intento del comunicado por
parte del emisor para que el acto de comunicacion se realice.

CHAL: Pafiuelo mucho mas largo que ancho que se ponen las mujeres sobre los
hombros como abrigo o adorno.

EMPRESA: La Comision de la Unidn Europea sugiere: "Se considerara empresa
toda entidad, independientemente de su forma juridica, que ejerza una actividad
econ6mica. En particular, se considerardn empresas las entidades que ejerzan
una actividad artesanal u otras actividades a titulo individual o familiar, las
sociedades de personas y las asociaciones que ejerzan una actividad econdmica
de forma regular.

GLOBALIZACION: Es un proceso econémico, tecnoldgico, social y cultural a
gran escala, que consiste en la creciente comunicacion e interdependencia entre
los distintos paises del mundo unificando sus mercados, sociedades y culturas, a
través de una serie de transformaciones sociales, econdmicas y politicas que les
dan un caracter global.

MACRAME: La palabra 'macramé' es de procedencia arabe. Su antigiiedad se

remonta a los asirios Se denomina macramé al arte de hacer nudos decorativos.
Macramé es una palabra de origen francés que significa nudo, y que a su vez
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deriva de la palabra turca makrama. Esta tiene su origen en la palabra persa
mikrama con el mismo significado.

MARKETING: El marketing es también el conjunto de actividades destinadas a
lograr con beneficio la satisfaccion del consumidor mediante un producto o servicio
dirigido a un mercado con poder adquisitivo, y dispuesto a pagar el precio
establecido.

MARKETING NTERNACIONAL: es un proceso multinacional de planeacion y
ejecucion de la concepcién, poner precios, promocién y distribucion de las ideas,
las mercancias, los servicios para crear intercambios que satisfagan objetivos
individuales u organizacionales." En contraste de la definicion de marketing
solamente la palabra multinacional se ha agregado.

MERCADEO: Toda actividad, de ir de un cuarto a otro, ir de compras al
supermercado iniciar un nuevo negocio o0 preparar una campafa de publicidad
requiere de planeamiento. El planeamiento es esencial en toda actividad personal
0 empresarial, para tener un marco de referencia y medir resultados

NUDO: Estructura cerrada en un tramo de cuerda que sirve para sujetar y
amarrar.

PLAN DE MERCADEO: Es un documento escrito donde se detallan las acciones
necesarias para alcanzar un objetivo especifico de mercado. Puede ser para un
bien o servicio, una marca o una gama de producto.

PLAN EXPORTADOR: Es una estructura que se disefia a corto plazo con el fin de
posibilitar el conocimiento de los productos y sus cualidades en una poblacién o
pais determinada y las posibilidades de comercializarlos exitosamente. Es una
herramienta disefiada para guiar e impulsar las exportaciones de su empresa.
Tiene por objetivo identificar las necesidades, fortalezas y debilidades de la
empresa y sus productos para definir mercado, estrategias y actividades a cumplir
en un tiempo determinado proyectando sus metas de exportacion.
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RESUMEN

TITULO: PLAN EXPORTADOR DE LOS TEJIDOS EN MACRAME
DE ORIGEN SANTANDEREANO CON DESTINO AL
MERCADO DE BELGICA

AUTOR(ES): PUENTES FUENTES Luis Homero
FACULTAD: Esp. en Mercadeo Internacional
DIRECTOR(A): Jaime Ivan Echeverry Olarte

DESCRIPCION O CONTENIDO.

La globalizacion esta planteando nuevos retos a todos los paises del mundo para
satisfacer las necesidades de sus comunidades con productos que no producen o
en los que no son especializados. Uno de esos productos son los chales tejidos en
macrame, cuya principal caracteristica es su elaboracion completamente a mano a
través de una serie de nudos de diferente trama y su adaptabilidad a nuevas
culturas sin perder su caracter de artesanal. Estos tejidos son realizados en su
mayoria, por madres cabeza de familia, madres solteras y personas jubiladas,
guienes obtienen algunos recursos para la manutenciéon de sus familias. En
Colombia existen muchas personas capacitadas y calificadas para desarrollar esta
actividad de manera productiva y posibilitar una oferta exportable acorde a las
necesidades de muchos paises. En este sentido, un pais destino de estas
exportaciones colombianas, se realizé una matriz de seleccion de mercados entre
estados Unidos, México y Bélgica, optando por este dltimo por presentar mejores
condiciones de acceso y especializacion comercial presenta. Para conocer las
condiciones favorables que hacen de Bélgica el pais atractivo para las
exportaciones de chales en macramé, se acudié a fuentes institucionales como la
camara de comercio de Bucaramanga y bases de datos legiscomex de la UPPB,
con cuya informacion se disefié un plan exportador en el cual se determiné que los
chales en macramé, constituyen oferta exportable importante desde
Bucaramanga; Bélgica puede ser un mercado objetivo para los chales, los costos
permiten asignar un precio de $225.310 al distribuidor y el montaje de la empresa
como estrategia exportadora, equivale a $72 Millones de pesos. La rentabilidad
gue se obtiene es de 14% el afio 1; y 25% en el afio 3. Por lo anterior, se
concluye, que es posible exportar chales de macramé desde Bucaramanga hasta
Bélgica.

PALABRAS CLAVES: Macramé, Mercadeo internacional, plan exportador, Bélgica.

V° B° DIRECTOR DE TRABAJO DE GRADO
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DESCRIPTION OR CONTENT.

Globalization is posing new challenges to all countries of the world to meet the
needs of their communities with products that do not produce or those who are not
specialized. One such product is the macramé woven shawls, whose main
characteristic is its production entirely by hand through a series of knots of different
plot and its adaptability to new cultures without losing its traditional character.
These fabrics are made mostly by single mothers, single mothers and retired
people who get some resources to support their families. In Colombia there are
many people trained and qualified to carry out this activity in a productive and
enable export supply according to the needs of many countries. In this sense, a
country destination of these exports Colombian underwent selection matrix
markets between the U.S., Mexico and Belgium, opting for the latter to present
better access and trade specialization presents. For favorable conditions that make
the country attractive for Belgian exports of shawls in macramé, is attended
institutional sources as the Chamber of Commerce of Bucaramanga and
databases legiscomex of UPPB, whose information was designed with an export
plan in it was determined that the shawls in macramé, are exportable important
from Bucaramanga, Belgium can be a target market for shawls, costs can assign a
price of $ 225,310 to the dealer and installation company as export strategy,
equivalent to $ 72 million pesos. The yield obtained is 14% in year 1 and 25% in
year 3. Therefore, it is concluded that it is possible to export shawls macramé from
Bucaramanga to Belgium.

KEYWORDS: Macramé, international marketing, export plan, Belgium.
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INTRODUCCION

La industria de las confecciones en Colombia y en el mundo, estdn dando un giro
entorno a la tecnificacion. Es asi que muchos bordados que antes se elaboraban a
mano, ahora los hace una maquina disefiada para este fin con software
especializado. Lo mismo ocurre con muchos otros tejidos que eran obra exclusiva
de algunas personas, en la actualidad estan siendo desplazadas por las
maquinas.

Sin embargo, existen algunos tejidos que compuestos por nudos que aun no ha
sido posible que los realice la maquina y siguen siendo exclusividad de la mano
del ser humano, es el caso de los tejidos en macramé que todavia se resisten a la
accion de la tecnologia y siguen conservando su tradicional estilo y perfil de
“artesanal”.

Estos tejidos son elaborados en muchos paises de todo el mundo, resaltandose la
actividad en la India, China, Colombia, Espafia, Argentina, Ecuador, Peru y
algunos del centro-américa.

La caracteristica principal del macramé, es su intensidad en mano de obra y la
condicion de “poblacién sensible” o vulnerable que se dedica a esta actividad; por
ello la actividad tejedora se centra en paises pobres, donde se mantiene vigente y
genera muchos ingresos a nivel global, aunque son muy bajos a nivel individual.

Las ciudades principales que en Colombia que mantienen esta actividad vigente,
son Duitama, Tunja, Nobsa-Sopo, Bucaramanga, Manizales, Pasto, entre otras,
en donde tejen macramé las mujeres cabeza de hogar, poblacion desplazada y
madres solteras, principalmente, aunque también, se dedican a esta actividad no
tanto de manera productiva sino por pasatiempo, muchas mujeres pensionadas.

Por su parte Bélgica es un pais muy atractivo para este tipo de tejidos, porque aun
cuando es pequefio, es uno de los mas ricos del mundo y su poblacion,
especialmente la femenina, gusta de vestir elegante y cuentan con la capacidad
de compra suficiente para adquirir estos tejidos que por demas, son costosos.

Para capitalizar los aspectos anteriores se diseii0 un plan exportador
potencializando el comercio de estos tejidos en macramé, desde Bucaramanga
hacia ese pais Europeo.
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Para el disefio de dicho plan se elaboré, en primer lugar, una matriz de seleccién
de paises con la participacién de Estados Unidos, Méxicoy Bélgica, dando como
resultado la seleccion de este Ultimo como expectativa creciente y prometedora.

Se analiz6 el sector de las artesanias y en especial los tejidos en macramé y su
producto (chales) desde el punto de vista internacional, nacional y local, con el fin
de conocer el &mbito y contexto.

Se analizaron las diferentes variables del mercado de este producto en Bélgica
dando como resultado la factibilidad para la exportacion de chales a ese pais.

Se plantearon los objetivos del plan, las estrategias, los costos necesarios para
asignar el precio del producto y las condiciones de mercado y familiarizacién del
mercado Belga para los productos de macramé.

Se proyectaron las posibles exportaciones durante un horizonte de cinco afos.

Se analizaron las diferentes alternativas de negociacion internacional, asi como
los medios de transporte idéneos a utilizar para hacer llegar los productos desde
Bucaramanga hasta Bélgica.

Igualmente se calcularon los diferentes costos del plan con el fin de asignar el
precio final del producto teniendo en cuenta una utilidad esperada.
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1 GENERALIDADES

Desde sus inicios el ser humano ha necesitado constantemente de la interaccion
de otros humanos para solucionar sus problemas y satisfacer sus necesidades de
manera conjunta y satisfactoria, no obstante caracterizarse por su autonomia
cientifica y territorial.

Para proteger sus recursos, el ser humano, se ha dado a la tarea de levantar e
imponer barreras de muchas clases y tamafios segun sea la magnitud de su
capacidad politica y diversidad de recursos y la utilidad que estos representen
para los demas grupos. Es asi que ha divido el globo terrestre en secciones
desiguales llamados paises y los ha demarcado con lineas imaginarias terrestres,
maritimas y hasta aéreas.

Los diferentes adelantos de la ciencia y la tecnologia, han hecho que los paises
gue mas han evolucionado y logrado mejor transformacién de los recursos
naturales que posea, logre una diferenciacion significativa con respecto de
aquellos que no lo han logrado, apareciendo asi la diferenciacion entre paises
ricos y pobres.

Estos paises ricos con mas poder y recursos, especialmente monetarios, han
evolucionado tecnolégicamente y los estan utilizando como plataforma productiva,
para lograr la transformacion eficiente de las materias primas tradicionales en
productos terminados, los cuales son producidos de manera continua y en
cantidades cada vez mas alarmantes haciendo que la actividad manual de
produccién quede en segundo plano.

Sin embargo, muchas de estas manualidades otrora llamadas, manofacturas, dio
paso a través de la acciéon tecnoldgica, a la produccion masiva y tecnificada de
articulos que tradicionalmente se habian producido de manera netamente manual
y entonces se les llamo “manufacturas” haciendo parte del sector industrial, de
produccion o transformaciéon. Es el caso de las confecciones y de algunas
artesanias que ya de dejaron de ser “hechas a mano” para producirse de manera
mecanica generando mayor rentabilidad econémica a sus productores.

Es de resaltar el hecho de que algunas de las artesanias se resisten a la accion de
las maquinas para su produccion y aun se siguen elaborando a mano, como un
tributo a la tradicién y a lo Unico. Cada prenda es Unica.

En este orden, el tejido milenario llamado “MACRAME” es de los pocos que aln
sigue realizandose netamente a mano y se practica en casi todos los paises del
mundo, con producciones insignificantes comparadas con otros tejidos y bordados
gue pasaron de ser “hechos a mano” para producirlos de manera técnica y
productiva.

18



Dentro la amplia gama de articulos que se pueden elaborar en este tejido, se
encuentran los chales en seda o galén de seda, poliéster u otra fibra natural o
artificial, que como prendas Unicas, son vestidas por elegantes damas de todos los
estratos sociales, especialmente de los altos, tanto a nivel nacional como
internacional. Estos articulos en macramé, son elaborados, generalmente por
mujeres que carecen de alternativas econémicas modernas y tecnolégicas para
obtener su sustento, y deben aprender este tejido para elaborar prendas y recibir
algunos dineros a cambio ya sea que su venta directamente o a través de
intermediarios.

En Colombia existen muchas mujeres de toda condicién, unas pensionadas, otras
desplazadas, otras cabeza de familia y en general, en su mayoria, mujeres
pertenecientes a la llamada, poblacion vulnerable, que han hecho de este tejido y
de otras manualidades su alternativa de vida y los producen de manera
disgregada y atomizada, sin que se conozca estructura empresarial alguna que
asocie esta mano de obra procurando una produccion en cantidades y disefios
aptos para constituir una oferta significativa y significante con la cual se ingrese en
mercados significativos que puedan generar una rentabilidad econémica también
significativa para todos los actores de la cadena o estructura.

De otra parte, una de las caracteristicas de la poblacion colombiana, es la
“creatividad” y el arraigo a las costumbres, caracteristicas que hacen que en la
mayoria de los casos no se requiera de disefiadores especializados para crear
una de estas prendas y que sus disefios sean propios, en la mayor parte de los
casos.

A nivel de otras latitudes, especialmente en paises europeos, son muy apetecidas
estas prendas por su sello de originalidad y su sello de manualidad.

En cuanto a barreras arancelarias y paraarancelarias, no se conocen obstaculos
de esta naturaleza que impidan la entrada de estos productos a los paises
europeos, especialmente a Bélgica, pais de destino de esta iniciativa.

1.1 LAS ARTESANIAS.

El termino artesania se refiere tanto al trabajo del artesano (normalmente
realizado de forma manual por una persona sin el auxilio de maquinaria o
automatizaciones), como al objeto o producto obtenido -en el que cada pieza es
distinta a las demas.

La artesania como actividad material se suele diferenciar del trabajo en serie o
industrial. Con el objeto de definir a la artesania y distinguirla de la industria,
Eutimio Tovar Rodriguez en "La artesania su importancia econémica y social" ha
propuesto como definicion de artesania "toda técnica manual creativa, para
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producir individualmente, bienes y servicios" y por lo tanto ha definido industria
como "toda técnica mecdanica aplicada, para producir socialmente, bienes y
servicios".

Para muchas personas, la artesania es un término medio entre el disefio y el arte.
Para otros es una continuacion de los oficios tradicionales, en los que la estética
tiene un papel destacado pero el sentido practico del objeto elaborado es también
importante. También quedan algunos artesanos que se dedican a los llamados
«oficios tradicionales», pero cada vez son menos.

Uno de los principales problemas de la artesania es la competencia con los
productos procedentes de procesos industriales de bajo coste, con apariencia
similar a los productos artesanos, pero con menor precio y calidad.

Otra dificultad para los artesanos es la forma de comercializar sus productos, ya
gue es una caracteristica de la artesania, que se realiza en talleres individuales o
de pocas personas, con poca capacidad para llegar al mercado.

Su origen data de hace muchos siglos, no se sabe con exactitud cuanto tiempo. Lo
gue se sabe es que data de la prehistoria ya que se han encontrado artefactos
hechos manualmente sin la intervencion previa o completa de algun tipo de
instrumento

La etimologia de la palabra artesania, deriva de las palabras latinas «artis-manus»
que significa: arte con las manos. La artesania comprende, basicamente, obras y
trabajos realizados manualmente y con poca o nula intervencion de maquinaria,
habitualmente son objetos decorativos o de uso comun. Al que se dedica a esta
actividad se le denomina artesano.

Las diferencias entre arte y artesania fueron subrayandose a finales de la Edad
Media y se consolidaron con el Renacimiento, dignificando la actividad y funcion
social del arte con el artista, y subordinando la artesania junto con el artesano
dentro de la vision occidental. Finalmente el verdadero valor de la artesania varia
de acuerdo a la demografia.

En general, la artesania se realiza en todos los pueblos de cada pais y en todos
los paises del mundo. Asi por ejempilo:

En Espafia es muy diversa y variada, y cada comunidad autonoma dispone de
diferentes productos identificativos, aunque generalmente destaca la elaboracion
de trabajos en ceramica (como los realizados en Castilla y Ledn, la provincia de
Granada, en Talavera de la Reina, en Asturias o en Canarias), y otros en vidrio,
esparto, metales, cesteria, cuero y otros.
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En lo que a textiles se refiere, se conoce que tiene una extensa representacion en
el que se pueden encontrar tejidos (los conocidos de la Alpujarra granadina, las
jarapas zamoranas y otras similares en Ledn, Ezcaray y Galicia), bordados (como
los de las provincias de Salamanca y Segovia o los de La Orotava tinerfeiia) y
encajes (comunes en Andalucia y en Almagro), siendo el mas comun el de bolillos,
muy extendido.

En Espafa, los artesanos pueden certificar la autenticidad de su produccion
mediante la obtencion del carné artesano correspondiente a su oficio. Los carnés
artesanos son otorgados por cada comunidad autbnoma.

En América. Artesanias Guadalupanas, México. El amplio territorio de la
Argentina, permite que cada region tenga caracteristicas propias en cuanto a las
artesanias. Existen artesanos de los pueblos originarios que mantienen vivas
ancestrales técnicas. También estan los artesanos tradicionales que, utilizando
materiales como el cuero y los metales como la plata y el oro, realizan excelentes
artesanias gauchescas.

Por otro lardo, se encuentran los artesanos urbanos que generalmente se
exponen y venden sus trabajos en plazas y/o ferias de artesania. Estas distintas
vertientes conviven cada afo en un gran encuentro que se realiza en la ciudad de
Colon provincia de Entre Rios. Se trata de la Fiesta Nacional de la Artesania en el
gue se reunen cada mes de febrero los mejores artesanos del pais.

En Cuba, los artesanos con gran nivel en sus obras se agrupan como miembros
de la Asociacion Cubana de Artesanos Artistas (ACAA), en cuyo caso reciben un
carnet de acuerdo a su manifestacion y aprobacion del ejecutivo nacional,
integrado por destacados artesanos y artistas de la plastica cubana. De esta forma
queda garantizado la comercializacion y promocién de sus obras a través de
instituciones estatales dentro del pais y en el exterior. Estos artesanos laboran de
forma independiente en sus propios talleres y son apoyados por la direccion
politica y econémica del pais, se les considera como creadores artisticos.

En Colombia'. En Colombia, el sector de Artesanias es uno de los que mas
atencion y apoyo ha venido recibiendo en los ultimos afios debido, entre otros
factores, a su gran demanda de mano de obra, que lo ubica en participacién con
un 15% en la ocupacion en el sector manufacturero con 350.000 personas
aproximadamente, de las cuales un 70% son de dedicacion exclusiva;
favoreciendo también las politicas de empleo nacionales, ya que no sélo les
permite mantener una ocupacion sino generar nuevos puestos de trabajo.

! Guia para exportar Proexport Colombia.

21



Un mapa artesanal de Colombia mostraria bien definidas las zonas productoras.

Al sur, el departamento de Narifio es el nucleo principal, con un 14 por ciento de
participacion en el nimero de artesanos del pais. En el centro, Boyaca y Tolima
representan respectivamente el ocho y el cinco por ciento del total nacional. El
resto se lo llevan cuatro de los departamentos de la costa atlantica, Sucre con el
diez por ciento, Cérdoba con el nueve, Cesar con el siete y Atlantico con el 16.

Segun estimaciones de Artesanias de Colombia, 260.000 personas producen
artesanias, cifra que representa un 15% de la poblacién de esta industria.

El censo artesanal de Colombia del afio 1994, realizo u diagnostico caracterizando
el sector en aspectos prioritarios como:

En la poblacion artesana es importante la participacion de la mujer, especialmente
en los departamentos de Narifio, Cérdoba, Cesar y Bolivar.

El grado de analfabetismo en 1998 ascendia a 17%, cifra superior al total del pais
el cual es de 13%, esta situacion no ha cambiado mucho, debido al problema de
los desplazamientos forzados en Colombia, fendmeno que ha modificado el mapa
social del pais.

La organizacién gremial ha sido minima pues solo 17% de la poblacion participa
en ella. Actualmente el modelo grupal mas representativo corresponde a la
asociacion que representa 21.26% de los artesanos que se encuentran
organizados en el pais. Ademas, esta se concentra en las &reas urbanas, por lo
gue las pocas organizacion es existentes revelan la problematica de las ciudades
desarrolladas o formadas con base en procesos arritmicos de crecimiento
causados por oleadas de inmigracién que alimentan, entre otras, el desempleo.

Esta falta de organizacién ha marginado a los artesanos del pais de participar de
los mecanismos disefiados por el estado para la toma de decisiones que definen
los derroteros del desarrollo, limitando asi su capacidad de gestion y negociacion.

Los oficios artesanales. Los oficios de mas congregacion de fuerza de trabajo son
la tejeduria (en todas sus diversas variantes), con 57,52%, la madera con 13,48%
y la ceramica—alfareria con 7,37%. Otros oficios artesanales que se destacan son
el cuero y productos ludicos, los cuales sefialan una relativa importancia
poblacional de 8%.

El aprendizaje de los oficios artesanales generalmente se realiza en el ambiente
familiar a través de su descendencia. Solo 7% de la poblacion recibe capacitacion
en las técnicas artesanales a través de cursos y talleres ofrecidos en la mayoria
de las veces por entidades sin animo de lucro, preocupadas por mejorar la
productividad de esta actividad.
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En los municipios de gran influencia rural, se observa una tendencia a la mono
produccidén especializada mientras los municipios de mayor tamafio presentan
diversidad de oficios.

Mano de obra. Las caracteristicas mas importantes sobre la mano de obra son: la
escaza division del trabajo y la vinculacion del nucleo familiar a los procesos
productivos, que revisten una alta tendencia a la informalidad e inestabilidad, es
decir, alta rotaciébn de personal y aguda tendencia hacia otras actividades
econdmicas mas lucrativas.

El proceso tecnolégico de la produccion artesanal, se fundamenta en el trabajo
preponderantemente manual y el uso de herramientas simples, pues el 84% de la
poblacién artesanal, usa de forma predominante, herramientas con bajo agregado
tecnologico.

Las razones gue originan esta situacion, entre otras, baja inversiéon del capital fijo,
dificultades para acceder al crédito formal y suficiente, falta de investigacion sobre
la adecuaciéon y adaptacion de procesos adecuados que permitan la productividad
de la actividad y la competitividad del sector artesanal. En las zonas rurales, la
dispersion de los talleres dificultan las soluciones comunitarias.

Los disefios son en su mayoria de inspiracion propia, existiendo la imitacion de
otros paises o la guia de catalogos universales, pero sin la debida investigaciéon de
tendencias y necesidades. Tampoco se apoyan en profesionales que mejoren su
oferta.

La organizacién de la produccion es escaza y es otra caracteristica de la
produccion artesanal de los talleres.

No existe una division funcional del trabajo, ni presenta especializacion en las
etapas basicas de los procesos productivos, pero existen lugares con marcada
dedicacién a un oficio en particular, es decir, existen comunidades que se dedican
a producir un tipo especifico de articulos. Ejemplo significativo de esta forma de
producciéon son los resguardos indigenas de San Andres de Sotavento, La
Chamba, Raquira, Tuchin, Sandona, entre otros.

En Bucaramanga como en el resto del pais, este sector es de lento crecimiento,
movido, por la necesidad de muchas personas, especialmente desplazadas de
otras regiones, en especial de la region costera, que encuentran en esta ciudad un
descansadero temporal o en muchos casos definitivo, auspiciado por las buenas
condiciones de vida que encuentran y la misma solidaridad de los habitantes.
Muchas mujeres cabeza de hogar tienen algunas nociones en manejo artesanal, el
cual es mejorado con alguna capacitacion brindada por personas expertas y por
instituciones de capacitacién en este campo.
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Una vez aprenden el oficio o lo mejoran, se dedican de manera intermitente,
mientras logran algunos recursos que le provean el sustento o parte de él, pero
una vez mejoran su estatus, abandonan el oficio y se dedican a otros mas
lucrativos.

Se resaltan centros como la casa de la mujer soltera en FLORIDABLANCA, que
cuenta con estructura adecuada para albergar cerca de cincuenta mujeres y
ofrecerles distintas alternativas de capacitacion.

Existe una buena cantidad de mujeres expertas en tejidos de diferentes clases,
gue lo hacen mas como pasatiempo que como negocio, estas son las mujeres
pensionadas 0 amas de casa con su situacion econdmica definida.

También existe en Bucaramanga, centros de capacitacion artesanal y de personas
especializadas en este tejido de macramé lo cual garantiza la idoneidad en la
elaboracién de estas prendas y mano de obra especializada en la administracion y
direccién de este tipo de empresas y profesionales en tramites de exportacion, y
mucho mas teniendo en cuenta que se esta construyendo una de las zonas
francas de Colombia.

En Floridablanca, existe la asociacion de artesanos que realizan de manera
frecuente ferias artesanales en el area metropolitana de Bucaramanga,
especialmente en las ferias de la ciudad bonita y una actividad en diciembre con la
participacion de todos los artesanos de la region.

En lo referente a la comercializacion Internacional?, teniendo en cuenta las 34
posiciones arancelarias distinguidas como artesanias, y de acuerdo con
informacion del Departamento Administrativo Nacional de Estadistica DANE para
1998 los cinco principales compradores de artesanias colombianas fueron Estados
Unidos, México, Venezuela, Chile, Bélgica y Canada, Ecuador, Republica
Dominicana, Peru y Francia. Ademds, las artesanias colombianas gozan de
preferencias arancelarias para el ingreso a los mercados de los E.E.U.U., la Unién
Europea, Venezuela y Ecuador, con cero aranceles.

En los mercados internacionales, las artesanias colombianas presentan altos
niveles de competitividad, dada la gran variedad de articulos, disefios, materiales y
técnicas, gracias a la diversidad cultural del pais que permite una mezcla de
elementos precolombinos, espafoles, nativos y afroamericanos. Sin embargo, las
exportaciones de artesanias colombianas, han presentado un comportamiento
fluctuante.

Desde 1993 experimenta crecimiento sostenido, aunque lento.

% Guia para exportar elaborada por Proexport
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La experiencia comercializadora en el ambito internacional de las artesanias
colombianas es relativamente incipiente, lo que se traduce en la baja productividad
y el bajo desarrollo empresarial; ademéas de la informalidad que caracteriza su
comercializacién en el mismo pais. Asi, pues, la comercializacion internacional de
las artesanias, enfrenta tanto amenazas como oportunidades, por lo que es
necesario escoger cuidadosamente los mercados y desarrollar buenas estrategias.

¢ Quiénes pueden exportar artesanias?®. Las personas natural y juridica que
cumplan los siguientes requisitos:

Inscripcion ante la Cadmara de Comercio.

RUT como Exportador.

Facturacion autorizada por la DIAN.

Producto a exportar y la Subpartida Arancelaria determinadas
Identificar si el producto requiere Certificado de Origen.
Inscripcion en el Registro Nacional de Exportadores.

oA WNE

VENTAJAS DE LAS ARTESANIAS COLOMBIANAS

Aunqgue las artesanias colombianas y mas concretamente los tejidos en macramé,
no se perciben como ventajosos para la economia colombiana por su arraigo a lo
tradicional y su poca especializacion en la produccion y en la mano de obra,
cuenta con ciertas ventajas que no son competitivas diferenciadamente, si se
pueden tener en cuenta como aspectos fundamentales que pueden generar
competitividad en un momento determinado.

Para ello el gobierno junto con la empresa ARTESANIAS DE COLOMBIA. S.A,
estan trabajando en aras de lograr una colaboracion conjunta que permita que el
sector artesanal de Colombia pueda ser competitivo.

Algunas de las ventajas que se pueden tener en cuenta pueden ser:

Ventajas competitivas. Aunque no se tiene competitividad tecnoldgica, se puede
hablar de los disefios, costo de primas y mano de obra disponible y barata.

Propiedad Intelectual para la Artesania®
Artesanias de Colombia S.A. ha implementado un programa para proteger y

promover las expresiones culturales tradicionales de las comunidades artesanas
de todo el territorio nacional.

3 .

Ibiden.
* Parra Alexander, subgerencia programa propiedad intelectual de las artesanias de Colombia. |
pintelectual@artesaniasdecolombia.com.co
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El objetivo es dotar a las comunidades de artesanos con las herramientas
necesarias para la implementacién y uso de marcas colectivas, certificacion y
denominacion de origen.

., Como funciona?

A través de asesoria juridica especializada las comunidades seleccionadas
reciben sensibilizaciéon, capacitacion y formacion sobre el uso de sus derechos de
propiedad intelectual. Se identifica el mecanismo de proteccion con mayor
viabilidad a la medida de la comunidad y acompafiamos el tramite legal de la
proteccion juridica, apoyando su difusién y promocién comercial.

e Los beneficiarios adquieren conocimiento sobre los derechos de propiedad
intelectual y su potencial aplicado a la artesania.

e Las comunidades cuentan con herramientas que fortalecen sus ventajas
competitivas ante el mercado.

Certificaciéon de calidad

Como parte del proceso de mejoramiento continuo de su sistema de gestion de
calidad ISO 9001:2008 y NTCGP 1000:2009, la Entidad ARTESANIAS DE
COLOMBIA. S A, se convirtio en empresa afiliada a ICONTEC.

Al estar entre las 2.300 empresas afiliadas a ICONTEC, de todos los sectores
econoémicos del pais, la Entidad podrd mantenerse actualizada en lo relacionado
con temas de normalizacion y calidad referentes a la prestacion de nuestros
servicios, con lo que se obtendran ventajas competitivas.

Esta noticia, junto con la recertificacion de calidad recibida el pasado 8 de junio,

respalda la capacidad que tiene Artesanias de Colombia S.A. para proveer
servicios y productos de la mas alta calidad.®

Ventajas comparativas. Materias primas naturales, mano de obra existente,
impuestos, ayudas.

Nichos de produccion artesanal distribuidos en todo el territorio nacional
Conocimiento del oficio

Reconocimiento tanto nacional como internacional

Existencia de todas las materias primas necesarias

> www.artesaniasdecolombia.gov.co
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Oportunidad de negocios. Expansion lenta pero progresiva de las artesanias
colombianas en el mundo, exportaciones a 15 paises, entre ellos Bélgica la cual
constituye una oportunidad de negocios en textiles, confecciones®.

1.2 EL MACRAME

La palabra 'macramé' es de procedencia arabe. Su antigiiedad se remonta a los
asirios Se denomina macramé al arte de hacer nudos decorativos. Macramé es
una palabra de origen francés que significa nudo, y que a su vez deriva de la
palabra turca makrama. Esta tiene su origen en la palabra persa mikrama con el
mismo significado.

«La técnica del anudado conocida con el nombre de macramé tiene su origen en
un trabajo manual arabe. Posiblemente el nombre de "Migramah», que en arabe
significa flecos anudados, sea de donde sali6 la palabra afrancesada macramé. Es
un arte muy antiguo, ya que solo se utilizan las manos para ejecutarlo. Pueblos
como los Persas y los Asirios (2300 a. C.) utilizaron este arte con gran maestria.
Mas tarde, los Arabes lo llevaron a Europa y mas tarde los europeos a América,
donde los caribefios utilizaron este arte para confeccionar sus tipicas hamacas de
nudos.

El macramé béasico dispone de numerosos nudos, entre los que destacan el nudo
plano y el nudo cote, creando cenefas (listas sobrepuestas o tejidas) o trenzas
para adornar bolsas o telas, maceteros, lAmparas, tapices de pared y cortinas.

En el macramé actual, se pueden encontrar mas de 50 nudos diferentes.

Los materiales necesarios para hacer una obra de macramé son el hilo a tejer (ya
sea algododn, yute, lino, seda u otras fibras naturales) y una superficie en la que
sujetar la labor que estamos realizando (normalmente, un palo de madera).
Cualquier hilo de fuerte consistencia es adecuado para realizar labores de
macramé, no obstante la eleccion del mismo queda determinada por la obra a
realizar. Los hilos mas utilizados suelen ser de algodon o seda. En cuanto a los
materiales necesarios para sujetar los hilos dependera del tipo de labor a realizar.
En lineas generales se utiliza una barra fina’.

Las prendas tejidas en macramé son conocidas en todos los paises del mundo,
millones de seres humanos usan diariamente una prenda tejida en macramé. A
nivel de exportaciones se camuflan estos tejidos dentro de las confecciones, como
quiera que muchas de las prendas confeccionadas tecnificadamente, Illevan
consigo aplicaciones en este tejido.

® Documento SEIKY, Camara de Comercio de Bucaramanga, Marzo de 2012.
"IMF - World Economic Outlook Database; World Bank.
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1.2.1 El Macramé en Colombia. “El macramé quiere lucirse en el exterior. Los
artesanos no figuramos en el mapa, no tenemos pais. En los presupuestos del
gobierno no hay apoyo y como no hay quien hable por nosotros no nos tienen en
cuenta, no somos colombianos”, afirma Nazaret Wilches de Blanco, quien se ha
convertido en defensora de oficio de su gremio. “Hay quienes se atreven a decir
qgue son muy pocos los paises del mundo en los que no se tiene una artesania 'de
la tierrita’ y la teoria parece confirmarse solo con escuchar hablar unos segundos a
Aristobulo Rodriguez, duefio de la firma Todo Raquira. "Estados Unidos, Canada,
Australia, Israel, Ecuador, Venezuela, Aruba, Curasao, Costa Rica Espafia,
Dinamarca, Alemania, Italia y Francia, entre otros paises, son mis principales
clientes a los que les envidé las artesanias que producen las manos de los
Raquirefios", aseguro.

También estan llegando a otros paises muebles y talla en madera de Punta Larga
(Nobsa), prendas en macramé de Duitama, cesteria de Guacamayas, Tenza,
Tibana y Cerinza, tagua de Chiquinquirda y tejidos de Villa de Leyva, entre otros.

Las principales empresas productoras de chales en macramé para exportacion,
encuentran: TEMACLE de CLEMENCIA CUERVO ubicada La vereda MEUSA
finca San Bernardo teléfono 3112587735, Sopo, Cundinamarca y la empresa
TEJIDOS BOYACA en Duitama, teléfono 0987604355.

En Colombia como consecuencia de la falta de fuentes suficientes de empleo, y la
presencia de desbérdenes sociales, unos adquiridos, otros accidentales, existen
miles de personas que estan disponibles y dispuestas a realizar cualquier tipo de
trabajo con tal de prodigarse su sustento diario, y mejor, aun, si para ello se
requiere la capacitacion y especializacion siempre y cuando sea gratuita. Desde
este punto de vista la existencia de la mano de obra deja de ser obstaculo para
pensar en una iniciativa de fabricacién de este tipo de prendas.

1.2.2 El macramé en Bucaramanga. En Bucaramanga, como en el resto del
pais, esta actividad esta relacionada, por la necesidad de muchas personas,
especialmente desplazadas de otras regiones, en especial de la region costera,
gue encuentran en esta ciudad un descansadero temporal o en muchos casos
definitivo, auspiciado por las buenas condiciones de vida que encuentran y la
misma solidaridad de los habitantes.

La produccién de tejidos en macramé esta a cargo de mujeres amas de casa y
cabezas de familia que cuenten con la capacitacion y la disposicion para cumplir
con las unidades requeridas. En este caso se les provee los hilos y los disefios,
ellas se encargan del tejido.

Los disefios estaran a cargo de una disefiadora socia de la empresa, ademas
capacitadora en casas de mujer soltera y otras.
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Muchas mujeres cabeza de hogar tienen algunas nociones en manejo artesanal, el
cual es mejorado con alguna capacitacién brindada por personas expertas y por
instituciones de capacitacion en este campo. Una vez aprenden el oficio o lo
mejoran, se dedican de manera intermitente, mientras logran algunos recursos
gue le provean el sustento o parte de él, pero una vez mejoran su estatus,
abandonan el oficio y se dedican a otros mas lucrativos.

Se resaltan centros como la casa de la mujer soltera en FLORIDABLANCA, que
cuenta con estructura adecuada para albergar cerca de cincuenta mujeres y
ofrecerles distintas alternativas de capacitacion.

También existe una buena cantidad de mujeres expertas en tejidos de diferentes
clases, que lo hacen mas como pasatiempo que como negocio, estas son las
mujeres pensionadas o amas de casa con su situacion econémica definida.

Sin embargo, también los chales también se pueden adquirir en forma terminada
directamente a las empresas ya establecidas dedicadas a esta actividad. Ejemplo.
Tejidos Boyacéa en Duitama, teléfono 0987604355; también a TEMACLE clemencia
cuervo, sopo Cundinamarca teléfono 3112587735.

1.2.3 Cadena productiva. Los tejidos en MACRAME se asimila a la cadena
productiva de las artesanias. Dada por Taller de capacitacion—tejedoras-
comercializadora- distribuidora en Bélgica- ejecutiva.

1.2.4 productos. Son innumerables los articulos elaborados en el tejido macramé,
desde elementos para la arrieria (riendas para caballos), pedreria, bisuteria,
aplicaciones para confecciones, calzado, cortinas, muebleria y prendas de vestir
propiamente dichas, como es el caso de los chales tejidos en macrame.

1.3 SEMBLANZA DE BUCARAMANGA?®,

La quinta ciudad mas importante de Colombia, capital del departamento de
Santander. Esta ubicada al nordeste del pais sobre la cordillera Oriental, rama de
la cordillera de los Andes, a orillas del rio de Oro. En la provincia de Soto en una
meseta a 959 msnm en la cordillera Oriental a los 7°08'N 73°08'O de latitud norte
con respecto al Meridiano de Bogotd y de longitud al Oeste de Greenwich
respectivamente.

Al oriente esta rodeada de montafias y al occidente se encuentra el cafion del Rio
de Oro. Limita al Norte con Rionegro, por el Oriente con los municipios de

8 P.O0.T de Bucaramanga 2008.
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Matanza, Charta y Tona. Por el Sur con Floridablanca y; por el Occidente con
Girdn.

Su poblacion asciende a los 524.112 habitantes. Dista 384 km de Bogoté, la
capital del pais. Por ser la capital del departamento de Santander, Bucaramanga
alberga las sedes de la Gobernacion de Santander, la Asamblea Departamental, la
sede seccional de la Fiscalia y el Area Metropolitana de Bucaramanga. Junto con
el titulo de capital de Santander, Bucaramanga ostenta los titulos de capital de la
provincia de Soto y del nucleo de desarrollo provincial metropolitano.

Esta comunicada con las principales ciudades del pais por carretera: con Bogota,
Medellin, Cucuta y la Region Caribe de Colombia. Para el transporte aéreo la
ciudad cuenta con el Aeropuerto Internacional Palonegro.

Esta rodeada por los municipios de Girdn, Floridablanca y Piedecuesta con los
cuales se conforma el Area Metropolitana de Bucaramanga, cuya poblacién
asciende a 1.038.622 habitantes.

Su economia gira alrededor de la fabricacion de zapatos y complementos
similares. Bucaramanga se ha destacado en los Ultimos afios por tener una de las
menores tasa de desempleo del pais, a diciembre de 2009 era de 8,5%. Su
principal casa de estudios de orden publico es la Universidad Industrial de
Santander. Se la conoce con los apodos de «Ciudad Bonita», «Ciudad de los
Parques», «Ciudad Cordial».

El clima de Bucaramanga esté clasificado por el IDEAM de la siguiente manera en
las partes de menor altitud de la ciudad el clima es calido seco en las zonas de
mayor altitud de la ciudad el clima es templado seco. Tiene una temperatura
promedio de 24 °C y una maxima promedio de 30.9 °C.

El nombre de Bucaramanga, proviene de la lengua de los indigenas Guane o
guattas, llamados asi por los soldados espafioles que conquistaron su territorio en
1549.

En 1552, Alvaro de Villanueva encontré oro en las arenas del Rio de Oro,
provocando el envio de cuadrillas de indios chitareros de las encomiendas de
Guaca a lavar las arenas auriferas de dicho rio. Una de esas cuadrillas se llamaba
"Bucaimanga", probablemente porque esa palabra designaba las tierras del sefior
de Bucarica, cacique que los envié a cumplir con las obligaciones tributarias de la
encomienda.

Los indios de la cuadrilla del cacique Bucarica fueron enviados a levantar la

hacienda del capitan Juan de Velasco, origen del sitio actual de su mismo nombre.
Son motes comunes de Bucaramanga ciudad de los pargues, por la cantidad de
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pargues que se encuentran en la ciudad, y la ciudad bonita quien fuera puesto por
el periodista Yamid Amat.

El gentilicio es "Bumangues, -a", aunque también es muy popular decir "bucaro" a
muchas cosas, entre ellas a los hinchas del club de fatbol Atlético Bucaramanga.
Se considera que el gentilicio "Bucaramangues" es gramaticalmente correcto,
aunque pese a su correccion, esta practicamente en desuso por su dificultad
fonética.

La ciudad de Bucaramanga se encuentra en una zona de Actividad Sismica Alta.
El sector donde esta ubicada por la meseta de Bucaramanga es un bloque
hundido entre las Fallas de Bucaramanga - Santa Marta al oriente, que limita las
rocas del Macizo de Bucaramanga, y la Falla del Suarez ademas de estar ubicada
cerca al nudo sismico de Los Santos.

Fundacién. Bucaramanga fue Establecida como un pueblo indigena adscrito a la
jurisdiccibn de Pamplona como un pueblo indigena sefalado de tierras de
resguardo, el 22 de diciembre de 1622 por el presbitero Miguel Trujillo y por el
Capitan Andrés Paez de Sotomayor, siguiendo las disposiciones del auditor Juan
de Villabona Zubiaurre, visitador de la provincia de Pamplona.

De real de minas a parroquia. En un periodo Bucaramanga obtuvo ser la sede de
la alcaldia mayor de los Reales de Minas contiguos, hacia 1799 contaba con una
poblacién de 2178 personas de las cuales solo 178 eran aborigenes.

La Villa de Bucaramanga. Aunque en 1810 se le otorg6 provisionalmente el titulo
de Villa, se presentd6 formalmente ante el congreso una solicitud para la
formalizacibn como villa. Esta solicitud fue presentada por Enrique Puyana
apoderado de varios de los ciudadanos.

Siglo XX. Bucaramanga a finales del siglo anterior, soportd el escollo econémico
originado por la Guerra de los Mil Dias. En el afio de 1900 los combatientes
liberales intentaron tomarse la ciudad en la Batalla de Palonegro, pero finalmente
los soldados conservadores lograron repeler la agresion y ganar la batalla.
Ademas de los fuertes golpes sociales y politicos de esta época que marcaron a
toda la sociedad, resaltando que esta fue una de las regiones que tuvo mayor
participacion en la guerra de los mil dias.

Posteriormente en la segunda década del siglo XX emprendié su recuperacion,
manifestando un gran crecimiento en cuanto a poblacion e infraestructura. Se
empezaron a forjar las primeras comunas organizadas de la ciudad acompafada
de una mayor cantidad de comercio ya que era un "paradero” antiguamente para
viajar hasta Cucuta y después Venezuela.

Siglo XXI. Bucaramanga es una de las ciudades mas importantes de Colombia.
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Cuenta con aproximadamente un millén de habitantes en su area metropolitana.

Con mas de 10 universidades, es uno de los centros universitarios mas
destacados del pais.

La ciudad se divide en 17 comunas, donde cada comuna incluye barrios,
asentamientos, urbanizaciones y otros sectores con poblacion flotante.

Las comunas del area urbana contienen 1.341 manzanas y existen alrededor de
200 barrios.

La zona rural estd compuesta por tres corregimientos que a su vez se dividen en
25 veredas.

Cada Comuna y corregimiento cuenta con una Junta Administradora Local que
cuenta con 7 ediles elegidos por sufragio universal y directo.

Figura 01. Panoramica de la ciudad de Bucaramanga

MY B cAmar A

'\ W

- ;v.h v Ay ’ Iy v ‘ \ i
, I\m .wn.uj\ A o 1 "‘.“‘:}':.‘l\ .‘ ( l;'. \ ‘I"‘,“".’ 'W";d . J .\” ',' M
A ‘w \' r ' . .‘ ‘v { ““J" h“h&(t‘ ‘.' / ,'»-

h
h '«“'M{.' "‘"} ‘S‘ ! k ' " " 4 i M I 'n.

,w v A
L M‘( BRI ‘1 il '»M e
") “ "“b"Q,M‘I ".:', ‘w "‘J".‘ (i

llv l';'V F' "uw'(h‘

W "' “J‘.Y.MM‘ ’f” I l)\

Fuente: POT Bucaramanga. Disponible en google.com.

Estratificacion. En este momento la estratificacion se enmarca asi:
Estrato 1 4695 Hogares
Estrato 2 23830 Hogares
Estrato 3 26648 Hogares
Estrato 4 31514 Hogares
Estrato 5 2916 Hogares
Estrato 6 6906 Hogares
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En esta ciudad se realiza una de las ferias con enfoque exportador mas importante
de la regidén: la Exposicion Internacional de Moda Infantil EIMI, Gnica especializada
en este tema en Latinoamérica y a la que Bucaramanga le debe el nombre de
"capital de la moda infantil'. Se lleva a cabo en Cenfer y es el motor de las
exportaciones del sector de las confecciones en la region, al generar un 40% de
las ventas al exterior de esta industria.

1.4 DE BELGICA

El espacio dentro del cual se delimita la oportunidad de este proyecto comprende
dos dimensiones, nacional (Bucaramanga como ciudad de origen) y el
internacional (Bélgica como pais de destino).

Bélgica, como pais “casi perfecto” es una gran oportunidad para destinar este tipo
de prendas pues su poblacién femenina, aunque no numerosa, tiene capacidad de
compra y gran sentido de la exclusividad y la elegancia, mas aun cuando la
mayoria de sus mujeres son ejecutivas y requieren de atuendos Unicos.

En cuanto a tratados y convenios intergubernamentales, existen con este pais una
gran cantidad de relaciones ventajosas para ambos paises, que permiten las
acciones comerciales bidireccionales que representan una oportunidad para
cualquier persona que pretenda constituirse como proveedor de productos a ese
pais.

Respecto de los aranceles, se conoce que Bélgica respeta las politicas de la UE y
este tipo de productos estan gravados con arancel 0% por estar cobijados por el
sistema de preferencias arancelarias SGP+.

BELGICA. Ubicado en la regién septentrional de Europa, sobre el mar del norte,
limitando con los paises bajos (Holanda) Francia, Alemania y Luxemburgo como
vecinos proximos.  Su territorio tiene una extension de 32.545 km? y se divide
geogréficamente en 3 regiones: la planicie costera al noroeste, la meseta central y
las altiplanicies de las ARDENAS al sureste. Siguiendo el ejemplo de los Paises
Bajos, la planicie costera ha ganado algunos espacios del Mar del Norte_por
medio de diques y canales. La meseta central, en el interior, es un area lisa y de
poca altitud, que tiene muchos valles fértiles y es irrigada por numerosas vias
navegables. Aqui también hay estructuras de un relieve mas aspero, como cuevas
y pequefias gargantas.

La region de las Ardenas es mas accidentada que las otras dos. Es una meseta
densamente boscosa, muy rocosa y no muy apta para el cultivo, que se extiende
hasta el norte de Francia. Aqui es donde se concentra la mayoria de la fauna
salvaje de Bélgica. En esta regién se localiza el punto mas alto de Bélgica, la
SIGNAL DE BOTRANGE, con s6lo 694 metros.
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Pais considerado por la critica internacional como el casi perfecto por su forma de
gobierno, capacidad de relacionarse efectivamente con el mundo y lo més
importante uno de los puertos principales de entrada hacia la Unién Europea por
su principal puerto de Amberes y otros no de menos importancia.

Figura 02. Ubicacion geogréfica de Bélgica.
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Fuente: Google, Bélgica, Wikipedia. Marzo 2012.

34



2 JUSTIFICACION

Las exportaciones son el tema obligado diariamente en el mundo entero. Todos
los empresarios y los que aln no lo son pero que proyectan serlo, dedican la
mayor parte de su energia a pensar en las exportaciones.

Para los gobiernos de los paises se presenta como la panacea de solucion a
todos los problemas de su pais.

Los paises industrializados invaden cada dia con mas afan y fuerza las economias
pobres para atiborrarlas con sus productos. La comunidad cientifica centra gran
parte de sus esfuerzos en crear alternativas que conlleven a tecnologias
avanzadas para producir articulos en masa. Y en general los profesionales del
mercadeo y de la investigacion, tratan de crear nuevas formas de consumo y de
necesidades para incitar a los consumidores a comprar productos que satisfacen
las mismas necesidades pero de diferente manera (hovedosa).

A nivel de las artesanias y mas especificamente los tejidos en macramé, es
rigurosa la necesidad de mantenerlos en su estado original para no perder la
originalidad y la tradicion de los productos hechos a mano.

En este orden, el macramé es uno de los tejidos que por no haberse encontrado,
aun, estrategia mecanizada para su elaboracién, se debe seguir elaborando
netamente a mano y es intensivo en mano de obra o calificada de la cual hace
parte una buena parte de la poblacién colombiana.

En Colombia, el sector artesanal participa en cerca del 15% del sector
manufacturero y genera cerca de 350.000 personas; 70% permanentes. Este
hecho hace que el gobierno nacional trate de mirar este sector como uno de los
generadores de riqueza y alternativo empleador y haya instituido varias formas de
apoyo para posibilitar su afianzamiento y evolucién de cara al mercado del mundo.

Es asi que instituciones como ARTESANOS DE COLOMBIA,
EXPOARTESANIAS, ARTESANIAS DE COLOMBIA, BANCOLDEX, BANCO
AGRARIO, PROEXPORT vy otras mas, estan apoyando esta actividad en el
convencimiento que son actividades prometedoras.

En cuanto a paises con buenas posibilidades para destinar estos tejidos y como
resultado del desarrollo de la matriz de inteligencia de mercados, se encontré que
USA, MEXICO y BELGICA, presentan las condiciones apropiadas; aunque el
mayor puntaje fue para los EEUU, el segundo mejor puntaje fue para BELGICA,
hecho que fortalecié la decisibn de pensar en ese pais como candidato para
realizar este proyecto.
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Por qué Bélgica?. Bélgica es uno de los paises mas ricos del mundo y es
declarado por la critica internacional como el pais “casi perfecto”.

Segun un documento suministrado por el zeiky en la cadmara de comercio de
Bucaramanga en el mes de marzo de 2012, Bélgica esta siendo considerada
como el mejor destino para las exportaciones de cualquier pais del mundo, segin
las siguientes consideraciones, entre otras®:

Importaciones totales 2011: $332.4 billon (2011 est.) y del sector de
textiles corresponde al 23.5% es decir un 78.1 billones de ddlares.

Por su parte Colombia exporto hacia Bélgica el afio 2011, us$154 millones
entre ellas figuran 144.282 délares valor FOB!, correspondientes a chales,
pafiuelos de cuello, bufandas, mantillas, velos y articulos similares, de punto en la
posiciéon arancelaria 6117100000 dentro de la cual se encuentran los tejidos en
macramé. A su vez las Importaciones colombianas desde Bélgica en 2011,
ascendieron a US$181 millones™.

Una de las oportunidades de negocios en Bélgica es el sector textl las
confecciones y la moda®?.

No hay barreras de ninguna clase. Bélgica es considerada un mercado abierto y
buen mercado de prueba para lanzar productos nuevos.

El Sistema de Preferencias Arancelarias Generalizadas plus (SGP+) se aplicara
en el periodo 2006 — 2015 con cero aranceles para la mayoria de los productos
procedentes de paises en desarrollo, segin el Reglamento 980 del 28 de junio de
2005 de la Unidn Europea.

Brujas, Gante, Amberes y Bruselas atraen un nuamero creciente de turistas
culturales de corta estancia. Ademas, Bruselas es un centro importante de
ingresos internacionales y las instituciones europeas atraen un considerable
namero de empresas y visitantes.

2.1 EXPORTACIONES DE COLOMBIA A BELGICA 2011

Segun los documentos de exportacion que reposan en proexport, las relaciones
comerciales entre Colombia y Bélgica estan marcadas por la comercializacién de
variados productos entre los que se encuentran las confecciones y otros que

° Documento Zeyki. Camara de comercio de Bucaramanga. Marzo de 2012
1% proexport marzo de 2012
11 H
Ibid
12 Guia pais Bélgica 2011. Prochile. Oficina comercial Bruselas
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corresponden a esta categoria, con aplicaciones en macramé y otros que puedan

generarse.

Cuadro 01. Exportaciones de Colombia a Bélgica 2011

POSICION L o
Reg. ARANCELARIA Descripcion de la Posicion
CHALES, PANUELOS DE CUELLO,
1 6117100000 BUFANDAS, MANTILLAS, VELOS

ARTICULOS SIMILARES DE PUNTO

Cuadro 02. Empresas que exportaron.

Nit Razon Social
000890915547 |C.l. COMPANIA DE INVERSIONES TEXTILES S.
000800000441 VESTIMUNDO S.A.

000890917324 |CREACIONES MONTEBLANCO S.A.
000860516806 |PERMODA LTDA

000811014191 INAFTALINA S.A.S.

000800069933 COMODIN S.A.S

000860000452 MANUFACTURAS ELIOT S.A.

000860066471 MARROQUINERA S.A.

000800169352 MERCADEO Y MODA S.AS.

000900308670 VITTAMOR S.A.S.

000900225163 |C.I CONCEPTOS & DISENOS S.A

000800113011 |COMERCIALIZADORA INTERNACIONAL PHAX SA
000800107157 |CASA INTERNACIONAL DE DISENO & MODA CIDM
000890920043  TENNIS S.A

000805003626 |STF GROUP S.A.

000890940122 INDUSTRIA MERCADEO Y COLOR S.A.S
000800100770 INDUSTRIAS DRIGOM CIA LIMITADA
000063273667 [CALDERON DE GUEVARA IRENE

000860500012 ICONFECCIONES E INVERSIONES PEPA S A
000900184576 AUSCOL S.A.

000700094457 |CREMIER JEAN FRANCOIS

000031866231 |GIRALDO OSSA LUZ EDITH
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Valor FOB en
dolares

144,282.60

Vr. FOB
26,545.98
26,469.09
20,294.26
11,941.71
10,647.00

7,298.42

7,213.39

6,655.00

5,498.99

4,455.30

4,160.00

3,894.63

3,879.11

3,382.24

2,546.30

2,360.06

1,847.51

1,481.30

1,309.00

1,247.43

720.46
554.00



000900186607 [CONFECCIONES MARYJAV E.U.

000032469195 RAMIREZ CALLE MARGARITA

000811045705 |C.l SO FASHION ATTITUDE E.U.

000800020706 [NALSANI S A

000830120401 |C I BLANCOGE U

000900460414 |SYVER S.A.S

000830035003 |SBT S.A.

000830090194 |OTHER TRADING LTD CI

000900102845 [TEXTILES CAFFE S.A.S

000900339342 |GLOBALTEX PERU S A C SUCURSAL ITAGUI
000800191700 |CUEROS VELEZ S.A.S

000890924167 |C.| HERMECO S.A

000900422745 EXERTION ONE S.A.S

000900350189 |C.l. ANDINA MINERAL RESOURCES S.A.S
000900242967 |C.l. MILLENIUM INTERNACIONAL S.A.S
000805016248 |GRUPO CORPORACION MILENIO S.A.S EN PR
000890100577 |AEROVIAS DEL CONTINENTE AMERICANO S.A. A
000900094164 |SOCIEDAD DE COMERCIALIZACION INTERNACION
000890937146 |COMERCIALIZADORA RAGGED Y CIA S.A.
000800004622 |SOCIEDAD DE COMERCIALIZACION INTERNACION
Fuente: Proexport. Zeiky, marzo 2012.

362.36
355.20
334.00
330.50
327.95
285.00
202.93
172.80
95.00
90.00
81.48
47.00
36.00
31.61
28.00
27.87
17.00
15.00
10.78
7.00

Segun la misma fuente, las Exportaciones de confecciones a Bélgica en el afio

2011, ascendieron a $1.189.000 délares

A nivel de estudios académicos universitarios, no se conoce precedente en cuanto

a este mismo tema.
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3 OBJETIVOS

3.1 OBJETIVO GENERAL

Plantear el plan exportador para los tejidos en Macramé de origen
Santandereano, desde Bucaramanga, con el fin de determinar las posibilidades de
ingreso al mercado de Bélgica.

3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Evaluar de los tejidos de Macramé como producto de exportacion e
identificar las caracteristicas que lo determinan como oferta exportable

e Investigar el mercado de Bélgica, como mercado objetivo de los productos
de macramé.

e Disefar el plan exportador para los tejidos en macramé, con el fin de
identificar las condiciones relevantes que posibiliten su exportacién hacia
Bélgica.

e Evaluar el plan exportador financieramente mediante el manejo de
inversién, costos, proyecciones y estados financieros.
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3 MARCO TEORICO.

4.1 TEORIAS DE COMERCIO INTERNACIONAL

4.1.1 Teoria de la ventaja absoluta. La teoria de la ventaja absoluta de Adam
Smith defiende las ventajas del comercio internacional para incrementar la riqueza
de las naciones y el nivel de vida. Esta teoria parte de considerar que distintos
paises disfrutan de una distinta dotacion de recursos naturales. Al ser diferentes
los recursos naturales presentes en cada pais, también lo es la cantidad de horas
de trabajo necesarias para la obtencion de cada unidad de producto. En un cierto
pais A se necesitara un menor numero de horas de trabajo para la obtencion de
un producto que en otro pais B. Igualmente debido a la diferente dotacion de
recursos el pais B necesita menos recursos para producir otro producto.

Adam Smith afirma que el pais A se debe especializar en el producto que obtiene
con menor numero recursos. Si cada pais se especializa en el producto que
requiere menos horas de trabajo y luego comercia con los otros paises para
obtener el resto de los productos, se consigue un mayor nivel de vida. Por tanto,
cuando los paises no comercian tienen que producir dentro de sus fronteras todos
los productos lo que resulta en una produccién total menor. La produccion total de
productos con una misma cantidad de horas trabajadas es mayor cuando cada
pais se especializa y luego comercia. Por lo tanto, el comercio internacional
incrementa el nivel de vida de los paises.

4.1.2 Teoria de Porter. Michael Porter analiza la razén por la cual ciertos paises
son sede de empresas multinacionales de éxito. Su andlisis parte de las
empresas, su entorno y los factores que las llevan a triunfar en los mercados
internacionales. Este andlisis emplea el marco tedrico desarrollado por el mismo
Porter en su libro estrategia competitiva, y es un estudio realizado por paises y
sectores. Sus investigaciones analizan los sectores productivos, sus
caracteristicas y las fuerzas competitivas.

El estudio investiga los factores que explican el origen en un pais de
multinacionales con éxito en los mercados internacionales. Agrupa los factores
explicativos en cinco grupos: los recursos, la demanda, la oferta, las relaciones en
el sector, el gobierno, la gestién empresarial.

4.1.3 la comunicacién®®. La comunicacién es el proceso mediante el cual se
puede transmitir informacién de una entidad a otra.

'3 La comunicacion. Disponible en Google, citado el 2 de enero de 2012.
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La Comunicacién'®. Es una de las politicas inherentes a cualquier actividad que
se realice por parte de una institucién, ya que toda entidad constituida por
humanos va a necesitar relacionarse, transmitir, interna y externamente, sus
opiniones, reivindicaciones, necesidades o logros.

Tradicionalmente, la comunicacion se ha definido como “el intercambio de
sentimientos, opiniones, opiniones, o cualquier otro tipo de informacion mediante
el habla, escritura u otro tipo de sefales”.

Todas las formas de comunicacidén requieren de un mensaje, un emisor y un
transmisor, pero el receptor no necesita estar presente ni consciente del intento
del comunicado por parte del emisor para que el acto de comunicacion se realice.

Da lo mismo que sea una empresa que una asociacion de profesionales
dedicados a la investigacion en cualquier rama de la Sanidad. Es prioritario darse
a conocer, “vender” su actividad, hacer Marketing de su gestion, si se quiere
permanecer en el mercado o recibir la aquiescencia de la Sociedad.

Suele indicarse que “lo que no se comunica, no existe” y, en algunas ocasiones,
esta afirmacién puede parecer exagerada. Sin embargo, la terca realidad lo
constata.

El Marketing y la Comunicacion, han desmentido al refrdn castellano que
aseguraba que “el buen pafio en el arca se vende”. Esto ya no es cierto™.

Objetivos. Los objetivos del plan de comunicaciones tienen como propésito
reforzar los objetivos especificos en el plan de mercadeo, pero que normalmente
no deben identificarse con los objetivos de ventas.

Medios Publicitarios. La estrategia de medios publicitarios definira la forma de
coémo usar el presupuesto publicitario con el fin de abarcar el mayor nimero de
personas del grupo objetivo, de la manera mas eficiente y efectiva. El plan de
medios publicitarios detalla los medios especificos que habran de utilizarse,
durante qué meses, semanas, dias u horarios, asi como el tamafio y la duracién
de sus avisos y comerciales.

Determinacion del presupuesto. Generalmente, las empresas emplean uno de
tres métodos para determinar el tamafio de su presupuesto publicitario. Uno de
ellos consiste en basar los gastos publicitarios en un porcentaje de las ventas.

1 Blog de Marketing de Tendencias21. Tendencias 21 (Madrid). ISSN 2174-6850. Redactado por
Javier Barranco Saiz el Jueves 22 Mayo 2008.

* Carracci, "La comunicacién social como factor de cambio”, p.5. Disponible en
www.infomipyme.com/offline/marketing/mercadeo.htm.
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Seleccién del medio. Se elige el medio publicitario mas eficaz para la audiencia
segun el mensaje publicitario que se quiera difundir, entre ellos estan: La radio, la
television, la prensa y otros medios menos usuales (revistas, volantes, etc.). la
duracion estara en relacion al presupuesto y la necesidad de llegar al grupo objeto

Los procesos de comunicacion son interacciones mediadas por signos entre al
menos dos agentes que comparten un mismo repertorio de signos y tienen unas
reglas semibticas comunes.

En el proceso comunicativo, la informacion es incluida por el emisor empaquetada
y canalizada hacia el receptor a través del medio. El receptor decodifica el
mensaje y proporciona una respuesta.

La comunicacién implica la transmisién de una determinada informacion.
La informacién como la comunicacion supone un proceso en el cual aparecen
elementos como:

Cddigo. Es un sistema de signos y reglas para combinarlos, que por un lado es
arbitrario y por otro debe estar organizado de antemano.

Canal. El proceso de comunicacién que emplea ese cédigo precisa de un canal
para la transmision de las sefiales. El Canal seria el medio fisico a través del cual
se transmite la comunicacion. Ej. El aire en el caso de la voz y las ondas
Hertzianas* en el caso de la television.

La radiocomunicacién es un sistema de telecomunicacion que se realiza a través
de ondas de radio u ondas hertzianas.

El Emisor. Es la persona que se encarga de transmitir el mensaje. Esta persona
elige y selecciona los signos que le convienen, es decir, realiza un proceso de
codificacion; codifica el mensaje.

El Receptor serd aquella persona a quien va dirigida la comunicacién; realiza un
proceso inverso al del emisor, ya que descifra e interpreta los signos elegidos por
el emisor; es decir, descodifica el mensaje.

Naturalmente tiene que haber algo que comunicar, un contenido y un proceso que
CON Sus aspectos previos y sus consecuencias motive el Mensaje.

Funciones de la comunicacién

. Informativa: Tiene que ver con la transmision y recepciéon de la informacion.

A través de ella se proporciona al individuo todo el caudal de la experiencia social
e historica, asi como proporciona la formacién de habitos, habilidades y
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convicciones. En esta funcion el emisor influye en el estado mental interno del
receptor aportando nueva informacion.

o Afectivo - valorativa: El emisor debe otorgarle a su mensaje la carga afectiva
gue el mismo demande, no todos los mensajes requieren de la misma emotividad,
por ello es de suma importancia para la estabilidad emocional de los sujetos y su
realizacion personal. Gracias a esta funcion, los individuos pueden establecerse
una imagen de si mismo y de los demas.

e Reguladora: Tiene que ver con la regulacién de la conducta de las personas
con respecto a sus semejantes. De la capacidad autorreguladora y del individuo
depende el éxito o fracaso del acto comunicativo Ejemplo: una critica permite
conocer la valoracion que los demas tienen de nosotros mismos, pero es
necesario asimilarse, proceder en dependencia de ella y cambiar la actitud en lo
sucedido.

Otras Funciones de la comunicacién dentro de un grupo o equipo:

. Control: La comunicacion controla el comportamiento individual. Las
organizaciones, poseen jerarquias de autoridad y guias formales a las que deben
regirse los empleados. Esta funcion de control ademas se da en la comunicacién
informal.

. Motivacién: Lo realiza en el sentido que esclarece a los empleados qué es
lo que debe hacer, si se estan desempefiando de forma adecuada y lo que deben
hacer para optimizar su rendimiento.

En este sentido, el establecimiento de metas especificas, la retroalimentacion
sobre el avance hacia el logro de la meta y el reforzamiento de un comportamiento
deseado, incita la motivacion y necesita definitivamente de la comunicacion.

. Expresion emocional: Gran parte de los empleados, observan su trabajo
como un medio para interactuar con los demas, y por el que transmiten fracasos y
de igual manera satisfacciones, es decir sentimientos.

Cooperacion: La comunicacion se constituye como una ayuda importante en la
solucion de problemas, se le puede denominar facilitador en la toma de
decisiones, en la medida que brinda la informacion requerida y evalta las
alternativas que se puedan presentar.

4.1.4 EIl Plan Creativo. La publicidad s6lo puede lograr una cosa, inducir al
grupo objetivo a que por una vez adquiera el bien o servicio. En efecto, la manera
mas rapida de tropezar con dificultades financieras es tener una buena campafa
publicitaria que promueva una marca desastrosa, ya que las personas que lo
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compren lo haran una sola vez. La publicidad tendra éxito en el grado en que
cumpla con su objetivo. Los anuncios pueden ser muy graciosos, es posible que
inclusive sean recordados, pero sino inducen a la compra el problema es grave.
Después de la estrategia creativa, es importante preparar el plan creativo, este
proporciona pormenores de los anuncios mismos cualquiera que sea el medio
seleccionado. Ver anexo A.

4.1.5. El plan de mercadeo®. Toda actividad, de ir de un cuarto a otro, ir de
compras al supermercado iniciar un nuevo negocio 0 preparar una campafa de
publicidad requiere de planeamiento. El planeamiento es esencial en toda
actividad personal o empresarial, para tener un marco de referencia y medir
resultados.

El primer plan de marketing lo desarroll6 en 1951 Clarence Eldridge, de General
Food, en un memorandum que especificaba que se debia preparar anualmente un
plan de accion de mercadeo.

El Plan Eldrige se convirti6 en un ejemplo clasico. Naturalmente ha evolucionado
radicalmente, desde sus inicios.

Algunos preferimos llamarlo Plan Flexible de Mercadeo, para dar a entender que
debe adaptarse a las necesidades reales de las cambiantes circunstancias del
mercado.

PLAN; Se define como una sucesion de supuestos para un periodo futuro

Es requisito de todo plan que debe hacerse por escrito. Esto tiene dos finalidades.
Una dejar documentados los objetivos y forma en que se espera lograrlos, y para
gue sirva como ejercicio mental para los que lo realicen.

Es corriente hacer planes de mercadeo por divisiones o por producto, lo cual se
consolida en un plan general de la empresa.

Un plan sencillo de mercadeo debe contener, al menos, los siguientes puntos:

Estrategias Principales: Exponga en pocas frases las estrategias para el
producto(s) o servicio(s).

Objetivos de Mercado: Consigne objetivos mensurables del mercadeo y que se
obtendra por medio de ventas, promocion e investigacion.

Efectos de Resultados de la Recomendacién, en términos de pérdidas y
ganancias.

'® PEREIRA E. Jorge
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Plan de Comunicaciones

A. Metas especificas que desea conseguir en temas como incremento de
unidades nuevos clientes, etc.

B. Estrategias para lograr los objetivos:

a. Estrategia Creativa. Mensaje principal

b. Estrategia de Medios. Medios en que usara los recursos asignados.
c. Estrategia de promocion de ventas.

d. Actividades promocionales.

e. Estrategia de Relaciona Publicas.

C. Téacticas Especificas.

a. Plan Creativos (bocetos, guiones, etc.)
b. Plan de Medios

c. Plan de Campafna de Ventas.

d. Plan de Promocién de Ventas.

e. Plan de Relaciones Publicas.

Plan de Investigacion de Mercadeo.
A. Estrategia

B. Téacticas Especificas

Plan de Campafa de Ventas:

Responsabilidad del Gerente de Ventas. Fuerza de ventas. Tipos de ventas a
utilizar. Capacitacion. Territorios. Reportes. Control de Resultados.

4.1.6 El plan exportador'’. Es una herramienta disefiada para guiar e impulsar
las exportaciones de su empresa. Tiene por objetivo identificar las necesidades,
fortalezas y debilidades de la empresa y sus productos para definir mercado,
estrategias y actividades a cumplir en un tiempo determinado proyectando sus
metas de exportacion.

Es el documento que guia el esfuerzo exportador de cualquier empresa, le dice
hacia donde debe ir y como llegar al mercado internacional. Es definir
adecuadamente una estrategia de entrada a los mercados internacionales y la
forma de operaciéon mas aconsejable*®.

o Negocios internacionales Publicado por EXPORTASENA en

Exportasena.blogspot.com/2008/05/que-es-un plan exportador.html.
'8 Publicado por EXPORTASENA
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REQUISITOS PARA EXPORTAR.

o Contar de preferencia con una empresa debidamente constituida y
habilitada para exportar para lo cual se debe inscribir en el Registro Unificado.
Contar con el Registro Unico de Contribuyentes (RUC).

o Andlisis de la Empresa. Toda Empresa que desee incursionar en el
mercado externo debe realizar un analisis interno de sus fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas para enfrentar el mercado nacional e internacional.
Seleccion del Mercado Objetivo.

Para seleccionar el mercado objetivo, el exportador debe analizar una serie de
factores, tanto cualitativos como cuantitativos, con el objetivo de evaluar la
conveniencia de invertir esfuerzos y recursos para penetrar en ese mercado.

o Determinacion de los productos o servicios potencialmente exportables. El
exportador debe considerar que su producto o servicio no siempre se ajusta a las
exigencias de los consumidores extranjeros y por ende a veces se debe adaptar a
las exigencias externas.

o Determinar la posicion arancelaria de los productos que la empresa desea
exportar. Una posicion arancelaria erronea, le hara tener parametros equivocados
con respecto a su producto. EI mismo, que de ser el caso, pudiera gozar de
preferencias arancelarias gracias a los acuerdos firmados con diferentes paises
(CAN, ALADI, SGP). Determinacion del Precio de Exportacion.

. Determinar el precio de exportacion, para lo cual deberd hacer un andlisis
de la estructura de costos y fijar la utilidad esperada. Este precio no debe ser ni
inferior que ocasione pérdidas econdémicas a la empresa ni tan alto que origine
pérdida de competitividad. Para ello debe analizar los precios internacionales.

o Determinacion del término de negociacion (incoterms) que mas se ajuste a
su conveniencia y a la del importador y canal de distribucion.

o Algunas observaciones para determinar la factibilidad de exportacién de un
producto. Capacidad de servicio post-venta. Niveles de aceptacion por el
consumidor o usuario.

Cuando la meta sea desarrollar exportaciones, es fundamental realizar una
profunda investigacion para determinar si las caracteristicas de calidad,
presentacion y empaque del producto le permitirdn adaptarse a los nuevos
mercados, conformando una estructura de precios competitivos, si no fuera asi la
empresa debe tener la disposicion al cambio mediante la re- ingenieria de la
organizacion.
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PASOS PARA EFECTUAR UNA EXPORTACION

o Estudio de Mercado y de la demanda Potencial. La exportacion supone un
estudio de Mercado para el conocimiento de la demanda de nuestros productos
como para la determinacion del precio. Para realizarlo se deben tener en cuenta
aspectos del producto, precios, comercializacién, competencia local y promocion.
Realizado el estudio y realizados los contactos comerciales se da inicio a la
negociacion, para lo cual se deben adelantar las siguientes acciones.

. Remisién de la Factura Proforma (Cotizacién). El artesano exportador
debe suministrar una Factura Proforma (Cotizacion) para facilitar al importador la
solicitud de licencias o permisos de importacidén y la forma de pago a favor del
exportador. Esta factura debe incluir la identificacion del comprador, su ubicacion,
las cantidades, precio unitario, valor total, forma de pago, validez de la oferta y las
condiciones de negociacion.

. Aceptacion de las condiciones. El importador en el exterior confirma al
artesano exportador colombiano la compra de la mercancia y la aceptaciéon de las
condiciones de la negociacion. El importador efectia el pago de acuerdo con la
forma establecida en la factura proforma (apertura de carta de crédito,
transferencia bancaria o cheque certificado).

. Confirmacion del pago. Una vez el importador en el exterior realice el pago,
el Banco Comercial colombiano recibe copia de la transaccion, del banco
corresponsal garante y comunica al exportador para que este inicie los tramites
para el despacho de la mercancia.

o Procedimiento de Obtencién del Certificado de Origen. El Ministerio de
Comercio, Industria y Turismo, a través de sus Direcciones Territoriales y Puntos
de Atencién expide los Certificados de Origen, para los productos de exportacion
gue vayan a gozar de las preferencias arancelarias otorgadas en los diferentes
Acuerdos Comerciales y Esquemas Preferenciales. Para obtener el Certificado de
Origen, el exportador debe diligenciar el Formulario “Registro de Productores
Nacionales, Oferta Exportable y Solicitud de Determinacion de Origen” (Forma
010A).

o Factura Comercial. Es una cuenta por los productos, la cual se envia al
comprador en el extranjero y es utilizada por las autoridades aduaneras del pais
importador como el documento basico para determinar el valor en aduana de las
mercancias sobre el cual se aplicaran los derechos de importacion.

. Compra y diligenciamiento del Documento de Exportacién (DEX). El

Documento de Exportacion es la declaracion de la exportacion relacionando el
embarque efectuado (Productos, Posiciones Arancelarias, Precio de Venta, etc.)
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la cual es presentada ante la Aduana Nacional.

o Solicitud de Vistos Buenos. La exportacion de ciertos productos exige que
el exportador se encuentre inscrito en la entidad encargada de su control y/o
otorgamiento del visto bueno. Este requisito debe cumplirse en forma previa a la
exportaciéon de productos artesanales colombianos.

. Lista de Empaque. Es la relacion detallada del contenido de cada una de
las piezas que conforman la carga. Esta lista acompafna la factura comercial,
proporciona informacién sobre el empaque y embalaje, peso y volumen, asi como
las condiciones de manejo y transporte de la mercancia.

o Contratacion del Transporte. El exportador contratard el medio de
transporte y la compafiia de transporte mas adecuada (teniendo en cuenta la clase
de mercancia, los costos y la necesidad de disponibilidad), en los términos
acordados con el comprador. Las modalidades de transporte mas usadas a nivel
internacional son la aérea y la maritima.

o Presentacion del Documento de Exportacion (DEX). Una vez presentado el
DEX con sus anexos, la Aduana acepta la solicitud de autorizacién de embarque,
procediendo al aforo de la mercancia y autorizando su embarque. El DEX se
presenta con los siguientes documentos:

-Documento de trasporte (Guia aérea, Conocimiento de Embarque o Carta de
Porte)

-Documento e Identidad del exportador

-Factura Comercial y Lista de Empaque

o Pago de la Exportacion. Las exportaciones generan la obligacion de
reintegrar las divisas recibidas, mediante la apertura de carta de crédito, una
transferencia bancaria o un cheque certificado. El pago se debe realizar en
moneda legal. Los artesanos exportadores residentes en el pais podran recibir el
pago de sus exportaciones en moneda legal colombiana Unicamente a través de
los intermediarios del mercado cambiario, presentando la respectiva declaracion
de cambio.

4.1.7 El comercio exterior’®. Se define como la libertad que tiene cada pais
para fabricar sus propios bienes y servicios, pero también escasea de algunos
insumos y activos (humanos, naturales, financieros e industriales). Precisamente
el intercambio que existe entre dos naciones al exportar (vender), e importar
(comprar) sus productos es lo que llamamos "comercio exterior".

19 El comercio exterior, disponible en google.com, citada en enero 2 de 2012.
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Ni los paises mas ricos son autosuficientes por si mismos, por ende, la idea es
gue cada uno de ellos pueda ofrecerle al otro lo que no posee o aquello de lo que
carece, y viceversa, generando a su vez el bienestar y supervivencia de la
poblacién.

La comercializaciéon entre los paises se logra promoviendo acuerdos de
cooperacién entre las partes, llevando a cabo reuniones frecuentes entre los
diplomaticos de las regiones, intercambiando conocimientos mutuos.

Las empresas de cada pais deben impulsar las relaciones comerciales y suscribir
proyectos enmarcados en el bien de la comunidad.

Existen naciones que, por razones politicas e ideoldgicas, tienen paralizadas sus
actividades comerciales. Sin embargo, la clave estd en que ambos paises sean
capaces de aceptar sus diferencias, para comenzar a trabajar en pro de la
integracidon de sus economias.

Existen diferentes areas en las que cada pais puede complementarse con el otro,
de acuerdo a sus condiciones climatoldgicas, la idea es saber cémo lograr esa
integracidn. Las normativas legales garantizan la proteccion de las inversiones, sin
embargo, ese esquema de integracion esta dormido entre algunas regiones.

Es necesario que cada pais genere sus propios incentivos para contribuir a la
formacion del recurso humano, investigacion cientifica y tecnoldgica, seguridad,
salud, educacion y alimentacion, entre otros.

A través del comercio exterior, se puede lograr el mejoramiento de la
competitividad, promover las cadenas productivas, fortalecer la pequefia y
mediana industria, desarrollar actividades relacionadas con la conservacion,
defensa y proteccion ambiental. Todo esto genera bienestar y calidad de vida.

La exportacién es el régimen aduanero que permite la salida legal de las
mercancias del territorio aduanero para su uso o consumo en el mercado exterior.

La institucion encargada de autorizar la salida de las mercancias del pais es la
Superintendencia Nacional de Aduanas, la que sélo podr4 cumplirse por los
puertos maritimos, fluviales y lacustres, aeropuertos y fronteras aduaneras
habilitadas.

La exportacion no se encuentra afecta a tributo alguno.

Cuando dos 0 mas naciones intercambian sus bienes y servicios, se producen
innumerables ventajas. Algunas de éstas son:

e Impulso del bienestar econémico y social
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o Estabilidad de los precios

e Disminucidn de la tasa de desempleo

e Aumento de la productividad y competitividad
e Menor riesgo de pérdidas econémicas

Cbémo exportar?. Un empresario o productor puede tomar la decision de exportar
considerando las oportunidades que ofrecen los mercados externos, o la
necesidad de incursionar en mercados de mayor tamafio, o bien, debido a
situaciones provocadas por la crisis econdmica interna.

Para desarrollar un proyecto de exportacion, es indispensable que la empresa esté
en condiciones de exportar y que tenga capacidad de produccién y técnica
suficientes para asumir los compromisos en los mercados internacionales. La
Decision de Exportar, la empresa debe precisar la finalidad de una politica
exportadora, conociendo aspectos tales como los objetivos de crecimiento, los
tipos de mercados, la estructura de la organizacion, los objetivos financieros

4.1.8 La globalizacién®. Es un proceso econémico, tecnolégico, social y cultural
a gran escala, que consiste en la creciente comunicacién e interdependencia entre
los distintos paises del mundo unificando sus mercados, sociedades y culturas, a
través de una serie de transformaciones sociales, econdmicas y politicas que les
dan un caracter global. La globalizacibn es a menudo identificada como un
proceso dindAmico producido principalmente por las sociedades que viven bajo el
capitalismo democratico o la democracia liberal y que han abierto sus puertas a la
revolucién informatica, plegando a un nivel considerable de liberalizacién y
democratizacion en su cultura politica, en su ordenamiento juridico y econémico
nacional, y en sus relaciones internacionales.

Este proceso originado en la Civilizacion Occidental y que se ha expandido
alrededor del mundo en las ultimas décadas de la Edad Contemporanea (segunda
mitad del siglo XX) recibe su mayor impulso con la caida del comunismo y el fin de
la Guerra Fria, y continla en el siglo XXI. Se caracteriza en la economia por la
integracidon de las economias locales a una economia de mercado mundial donde
los modos de produccion y los movimientos de capital se configuran a escala
planetaria (Nueva Economia) cobrando mayor importancia el rol de las empresas
multinacionales y la libre circulacibn de capitales junto con la implantacién
definitiva de la sociedad de consumo.

%% |a globalizacién. AGUILAR MONTEVERDE, Alonso. Globalizacién y Capitalismo. México: Plaza
& Janés, 2002, ISBN. Disponible en Google. Citada en enero 2 de 2012.
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El ordenamiento juridico también siente los efectos de la globalizacién y se ve en
la necesidad de uniformar y simplificar procedimientos y regulaciones nacionales e
internacionales con el fin de mejorar las condiciones de competitividad y seguridad
juridica.

En la cultura se caracteriza por un proceso que interrelaciona las sociedades y
culturas locales en una cultura global (aldea global), al respecto existe divergencia
de criterios sobre si se trata de un fenébmeno de asimilacion occidental o de fusiéon
multicultural.

En lo tecnologico la globalizacion depende de los avances en la conectividad
humana (transporte y telecomunicaciones) facilitando la libre circulacion de
personas y la masificacién de las TICs y el Internet.

En el plano ideolégico los credos y valores colectivistas y tradicionalistas causan
desinterés generalizado y van perdiendo terreno ante el individualismo y el
cosmopolitismo de la sociedad abierta.

Mientras tanto en la politica los gobiernos van perdiendo atribuciones ante lo que
se ha denominado sociedad red, el activismo cada vez mas gira en torno a las
redes sociales, se ha extendido la transicion a la democracia contra los regimenes
despoticos, y en politicas publicas destacan los esfuerzos para la transicion al
capitalismo en algunas de las antiguas economias dirigidas y la transicion del
feudalismo al capitalismo en economias subdesarrolladas de algunos paises
aunque con distintos grados de éxito.

Geopoliticamente el mundo se debate entre la unipolaridad de la superpotencia
estadounidense y el surgimiento de nuevas potencias regionales, y en relaciones
internacionales el multilateralismo y el poder blando se vuelven los mecanismos
mas aceptados por la comunidad internacional.

En Colombia, este proceso inicio en el afio de 1991 con la aprobacion de las leyes
7 y 9 por parte del presidente de entonces CESAR GAVIRIA TRUJILLO, quien
con dichas leyes autorizo la apertura de la economia colombiana y de las fronetras
hacia el comercio exterior, hasta entonces, cerradas, con el animo de brindar la
oportunidad de ingreso de mercancias de otros paises al igual que el estimulo a
las exportacion de los productos colombianos.; a su vez que se regulan el sistema
de cambio de divisas .

Se crea el Ministerio de Comercio Exterior, se determina la composicion y
funciones del Consejo Superior de Comercio Exterior, se crean el Banco de
Comercio Exterior y el Fondo de Modernizacion Econdémica, se confieren unas
autorizaciones y se dictan otras disposiciones.

En materia cambiaria, se establecen controles y normas para regularla.
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4.1.9 El marketing, origeny evolucién. El Marketing internacional en cuanto a
disciplina de estudio tiene su origen en el propio Marketing en si trasladado a un
contexto internacional. Por tanto, su evolucion ha ido paralela a la misma del
Marketing y se podria decir que es tan antiguo como éste. Comenzando por la
presentacion de la evolucién de la disciplina de Marketing, la mayoria de los
autores atribuyen su aparicién y desarrollo como ciencia al siglo XX y mas en
concreto a los ultimos 60 afios. Sin embargo, la historia del Marketing es mucho
mas antigua y se ha desarrollado en una doble linea: por un lado, con relacién a
su evolucién como filosofia empresarial, y por el otro en cuanto a organizacion de
actividades de funcion comercial dentro de la empresa.

En lo referente a la evolucién del Marketing en cuanto a la organizacion de
actividades, hay que remontarse muy a la antigiedad, a los primeros albores del
comercio cuando mercaderes fenicios Yy griegos empleaban ya técnicas
comerciales y promocionales de Marketing. Kotler? relaciona su existencia con la
aparicién del intercambio comercial que va desde los tiempos del trueque
comercial hasta la etapa de la economia del dinero y el sistema de Marketing
moderno, y es precisamente, en este primer aspecto del nacimiento del Marketing
intimamente ligado al inicio del comercio con otros pueblos y culturas diferentes a
la propia de su pueblo o clan, cuando se podria hablar del empleo de técnicas de
Comercio Exterior y, por ende, de Marketing Internacional.

Cuadro 03. Evolucién del marketing

EVOLUCION FILOSOFICA Y ORGANIZATIVA DEL MARKETING
EPOCA
MARKETING EN GENERAL MARKETING INTERNACIONAL
Comercio en la antigliedad, Comercio entre puebles (germen
ANTIGUEDAD trueque, intercambios del comercio exterior)
HASTA 1900 Actividades esporadicas de Actividades esporadicas de ventas
ventas y promocioén de ventas y promocion de ventas
Orientacion al comercio exterior
Orientacion a la produccion Orientacion a las ventas en los
SIGLO VEINTE Orientacion a las ventas mercados exteriores
HASTA 2000
Orientacién al marketing Orientacién al marketing
internacional

Fuente: BARKSDALE, H. C. and DARDEN, B. (1971), “Marketers” attitudes
towards the Marketing concept’, Journal of Marketing, pp. 29-36.

2l KOTLER, P (1974), Direccion de Mercadotecnia. Andlisis, Planeacién y Control, 22 edicion,
Diana, México.
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4.1.10 Marketing internacional. Segun la American Marketing Association el
"marketing internacional es un proceso multinacional de planeacién y ejecucion de
la concepcion, poner precios, promocion y distribucién de las ideas, las
mercancias, los servicios para crear intercambios que satisfagan objetivos
individuales u organizacionales."

En palabras simples el marketing internacional es la aplicacion de los principios de
marketing a través de fronteras nacionales. Sin embargo hay una transicién que se
expresa generalmente por el marketing internacional y marketing global las cuales
son palabras iguales.

La finalidad del Marketing Internacional®?, es dar a conocer la importancia que
tienen las diferencias entre el entorno nacional e internacional y la manera en que
éstas influyen en la formulacion e implantacion de las estrategias de Marketing en
los mercados exteriores. Una correcta identificacion de éstas, va a permitir a la
empresa aprovecharse de las grandes oportunidades de negocio que ofrecen
estos mercados internacionales, aunque, para ello, tendra que enfrentarse a un
entorno mas complejo, desconocido y, por lo general, hostil por lo que la empresa
deberé& desarrollar alguna ventaja competitiva que le permita alcanzar el éxito.

Hay muchas diferencias entre el marketing doméstico y el marketing internacional
como diferencias culturales, politicas, religiosas, habituales, ideoldgicas y mas.

A causa de las barreras lenguajes es mas dificil para obtener e interpretar
informaciones de la investigacion en marketing internacional.

Los mensajes de la publicidad tiene que cuidar numerosas diferencias culturales
entre las paises. Eso incluye las diferencias en los lenguajes, expresiones,
habitos, gestos, ideolégicas y mas. Por ejemplo en los Estados Unidos el signo
redondo "O" hecho por el pulgar y el dedo indice significa "okay" mientras lo
mismo signo en paises mediterrdneo representa "cero” o "lo peor". En Tunez lo es
comprendido a "Voy a matarte" en cuanto por un consumidor japonés el gesto
significa "dinero".

. Seleccion de mercados. Una de las caracteristicas distintivas del marketing
internacional es la necesidad de seleccionar los paises en los que introducir
nuestra oferta comercial. Una adecuada seleccion de los mercados, en los que
venderemos nuestros productos, es uno de los aspectos mas significativos para el
éxito del marketing internacional.

2 FERNANDEZ DEL HOYO, Alfonso Pedro. “ORIGEN Y EVOLUCION DEL MARKETING
INTERNACIONAL" en Contribuciones a la Economia, diciembre 2006. Texto completo en
http://mww.eumed.net/ce/, fdelhoyo@cee.upco.es. Citada el dia 12 de abril de 2012.
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Esta seleccion requiere un andlisis D.A.F.O que detecte las Debilidades y Fuerzas
de la propia empresa y las Amenazas y Oportunidades del mercado. Se trata de
realizar un analisis interno de la propia empresa y un analisis externo de las
caracteristicas del entorno. Ademas, conlleva el estudio de numerosos aspectos
tales como: el riesgo, los recursos y capacidades, la competencia, los precios y
margenes, el potencial del mercado, el entorno legal, econémico y cultural.

- El riesgo. Una primera parte del andlisis de los mercados internacionales
trata de estimar el riesgo que representa para nuestra empresa vender o realizar
inversiones en distintos paises. Se trata por tanto de precisar el riesgo asociado a
las inversiones o actividades que realizamos en un mercado.

Riesgo Pais. Con el término riesgo pais normalmente se designa la evaluacién
conjunta sobre los peligros que un determinado pais presenta para los negocios
internacionales. Actualmente algunas empresas utilizan como indicador de riesgo
pais el diferencial entre la rentabilidad de los bonos de un pais y los bonos o letras
del tesoro de los Estados Unidos.

Riesgo Politico. Denominamos riesgo politico al riesgo asociado a las actuaciones
de los Organismos Gubernamentales de un pais que afectan negativamente a
nuestra empresa. Los cambios en las normas, los cambios en la aplicacién de las
mismas, las actuaciones de las Administraciones publicas que resultan
perjudiciales para nuestro negocio.

El Riesgo Econdmico. Denominamos riesgo econdmico al riesgo asociado a las
variaciones en el ciclo econdmico de un cierto pais. El peligro que supone un
cambio economico desfavorable de la economia, asi como el impacto de
problemas sociales. Riesgo de tipo de cambio. Si la empresa tiene deudas o debe
cobrar en el futuro y esos compromisos financieros estan en otra moneda, la
empresa se puede encontrar expuesta a sufrir pérdidas ocasionadas por la
variacion en el tipo de cambio. Cobertura del riesgo de tipo de cambio.

La cobertura del riesgo asociado al tipo de cambio se realiza fundamentalmente
mediante operaciones internas y externas de cobertura.

- Competencia. El nivel de competencia en cada mercado es un aspecto
esencial en la seleccion de mercados internacionales. Numerosas empresas
prefieren comercializar sus productos en mercados donde la competencia no es
intensa. Sin embargo, muchos casos contradicen la idea de seleccionar los
mercados con una competencia débil.

- Precios y margenes. Dependiendo de la estructura competitiva y las

caracteristicas de cada mercado los productos similares a los de nuestra empresa
se venden a un cierto precio. Por ejemplo, cuando la empresa Inditex propietaria
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de Zara analiza un mercado un factor fundamental es el precio de
comercializacién de los competidores.

- Potencial del mercado. Analizamos el tamafio del mercado actual y su
previsible evolucion en el futuro. El nivel de penetracion del producto y el potencial
gue representa antes de alcanzar un nivel de saturacion y la madurez del
mercado. Por ejemplo analizamos el nimero de teléfonos moéviles que existen en
un mercado y el porcentaje de la poblacion que actualmente lo posee. Estudiamos
la previsible evolucién de las tasas de penetracion y la evolucién del mercado.

Para ello analizamos la demografia del pais, la evolucion de la economia, la renta
de los diferentes grupos poblacionales y los patrones de compra.

- Entorno Legal. Analizamos los costes asociados al pago de aranceles en
aduanas. Los aranceles suelen ser una cantidad variable sobre el valor de la
mercancia. Menos frecuentes son los aranceles fijos que exigen pagar una
cantidad constante por producto y los aranceles mixtos exigen el pago de una
parte fija y una variable.

- Entorno Cultural. En los Ultimos afios han disminuido las barreras
aduaneras, lo que da mayor importancia a las diferencias y barreras culturales.
Las diferencias culturales pueden no percibirse en un analisis superficial de un
pais. Se hace preciso un estudio profundo y una comprension precisa de las
particularidades culturales.

El idioma es un aspecto esencial en el analisis del mercado y la posterior
adaptacién del producto y del marketing. Es preciso no sélo

- realizar una traduccién del sentido literal de las palabras sino mas bien
analizar el sentido real, lo que comunican las palabras, los sentimientos y
emociones asociados a la comunicacién. La falta de andlisis y adaptacidon
inadecuada ha ocasionado importantes problemas y fracasos por utilizar palabras
0 expresiones incorrectas. Las creencias y valores.

Un aspecto sustancial para el éxito del marketing en cada pais es una
comprensiéon profunda de las creencias y valores. Por ejemplo ciertos anuncios
gue triunfan en un pais son un absoluto fracaso en otros porque no conectan con
los valores imperantes en ese mercado. Los anuncios comparativos muy
agresivos y competitivos donde se mencionan a los competidores no son
adecuados para todos los mercados. Igual sucede con los colores los cuales
tienen distintos significados en diferentes culturas.

Sera preciso analizar el significado y los sentimientos asociados a los diferentes
colores. Ademas el consumidor tiene en su mente unos codigos de colores

55



diferentes dependiendo de las distintas categorias de productos. Otro aspecto
especialmente relevante es el disefio y por tanto el aspecto de los productos.

4.2 MOTIVOS PARA INTERNACIONALIZARSEZ,

Se puede distinguir dos diferentes tipos de motivos. Por un lado una empresa solo
hace negocios nacionales o regionales y quiere extender sus operaciones a otros
paises o regiones. En contrario de eso hay empresas que ya son representadas a
nivel mundial y que quieren intensificar sus negocios internacionales. A esas
empresas también se refiere con el anglicismo "born global”.

En ambos casos los motivos para internacionalizarse son muy similares aunque
las estrategias de la realizacion pueden ser muy distintas. Los motivos mas tipicos
para hacer negocios extranjeros son saturaciéon y competencia intensiva en los
mercados domeésticos, entrada en mercados no saturados, economia de escala,
diversificaciéon del riesgo.

Saturacion del mercado en muchos paises occidentales hay mercados que ya
estan saturados. Si la demanda no crece al ritmo deseado las empresas de varias
industrias buscaran nuevos mercados para sus productos aunque estén mas
lejanos donde el producto aun no sea muy conocido hay muchas posibilidades
para exportar el producto. Esto es lo que han hecho empresas como Philip Morris
o Coca-Cola, quienes han penetrado tempranamente en mercados de paises en
desarrollo.

4.3 OMC - ORGANIZACION MUNDIAL DEL COMERCIO.

La Organizacion Mundial del Comercio se ocupa de las normas que rigen el
comercio internacional. Tiene por objetivo facilitar el comercio ayudando a los
exportadores e importadores a llevar a cabo sus actividades. La organizacion se
asienta en los tratados internacionales negociados y firmados por los paises y
ratificados por sus parlamentos.

Las decisiones de la Organizacion Mundial del Comercio suelen adoptarse por
consenso entre los paises Miembros para después ser ratificados por sus
parlamentos. Las fricciones comerciales se canalizan a través del mecanismo de
solucion de diferencias de la OMC, centrado en la interpretacion de los acuerdos y
CoOMpromisos.

Las funciones de la Organizacion Mundial de Comercio

% GARCIA CRUZ, Rosario (15-10-2009). «2.1. Motivos para internacionalizarse». Marketing
internacional (4 edicion). pp. 16 - 19.
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La Organizacion Mundial del Comercio como 6rgano encargado de facilitar el
comercio internacional y de promover la aplicacion de los acuerdos internacionales
de comercio tiene las siguientes funciones: 1. Administrar los acuerdos
comerciales. 2. Servir de foro para las negociaciones comerciales. 3. Resolver las
diferencias comerciales. 4. Supervisar las politicas comerciales nacionales. 5.
Prestar asistencia a los paises en desarrollo Por tanto, mediante una serie de
negociaciones multilaterales en los que han participado gran nimero de paises
denominadas rondas, se han acordado y ratificado un conjunto de tratados
internacionales con el objetivo de suprimir obstaculos al comercio internacional.

En estos tratados se negocia la supresion de obstaculos al comercio, la sustitucion
de contingentes por aranceles, calendarios para la bajada de los impuestos
aduaneros y un gran niumero de compromisos y nhormas para facilitar el comercio
internacional.

Los paises reciben garantias de que en los mercados de otros paises se otorgara

a sus exportaciones un trato equitativo y uniforme. Y se comprometen a hacer otro
tanto con las importaciones dirigidas a su propio mercado.
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5 LOS TEJIDOS EN MACRAME COMO OFERTA EXPORTABLE

5.1 OFERTA DE LOS CHALES EN MACRAME

Aunque en todos los lugares de Colombia se realizan actividades artesanales y es
conocido este tipo de tejido, algunas ciudades presentan condiciones apropiadas
para estructurar una empresa que produzca este tipo de prendas, entre ellas
Bucaramanga, en donde, por ser la ciudad bonita de Colombia, llegan miles de
mujeres desplazadas de otras partes del territorio nacional, especialmente de la
region costera y del magdalena medio.

También existen en Bucaramanga, centros de capacitacion artesanal y de
personas especializadas en este tejido de macramé lo cual garantiza la idoneidad
en la elaboracion de estas prendas y mano de obra especializada en la
administracién y direccion de este tipo de empresas y profesionales en tramites de
exportacion, y mucho mas teniendo en cuenta que ya se cuenta con una de las
zonas francas de Colombia.

En Floridablanca, existe la asociacién de artesanos que realizan de manera
frecuente ferias artesanales en el area metropolitana de Bucaramanga,
especialmente en las ferias de la ciudad bonita y una actividad en diciembre con la
participacion de todos los artesanos de la region. También es lugar de residencia
de muchas mujeres pensionadas procedentes de otras regiones en busca de un
lugar ideal para residir.

La produccién de macramé en Bucaramanga esta a cargo de mujeres amas de
casa, cabezas de familia y pensionadas que cuenten con la capacitacion y la
disposicion para cumplir compromisos empresariales.

Para la capacitacion, existen centros como la casa de la mujer soltera en
FLORIDABLANCA, que cuenta con estructura adecuada para albergar cerca de
cincuenta mujeres y ofrecerles distintas alternativas de capacitacion y la profesora
de Macramé, FLOR PEDRAZA, quien es una de las abanderadas en esta
capacitacion y firme creyente de este tipo de tejidos y su direccidén de ubicacion es
florpedraza2007 @yahoo.es.

También existe una buena cantidad de mujeres expertas en tejidos de diferentes
clases, que lo hacen mas como pasatiempo que como negocio, estas son las
mujeres pensionadas o amas de casa con su situacion econdmica definida,
quienes en un momento determinado, también pueden constituirse como mano de
obra alternativa y calificada. Existen en Bucaramanga alrededor de 50 mujeres
dispuestas a dedicar parte de su tiempo en esta actividad, siempre que la
remuneracién compense el tiempo dedicado a la elaboracion de cada unidad. Solo
asi se puede percibir como negocio.
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Los disefios estaran a cargo de una disefiadora socio de la empresa, ademas
capacitadora en casas de mujer soltera y otras. En su momento, se pueden
contactar los disefiadores de Bélgica que hacen parte del grupo de los 7
reconocidos en el mundo de la moda, oriundos y residentes en ese pais, para
lograr disefios que reflejen y representen la idiosincrasia de su pueblo.

Las materias primas como hilos y decoraciones especiales, son suministradas por
empresas y almacenes de telas y accesorios ubicados en las ciudades de Bogota
y Medellin y en la misma Bucaramanga.

A nivel de almacenes y talleres de artesanias en Bucaramanga, existen no menos
de 300 en toda el area metropolitana.

La actividad de los tejidos propiamente dicha, es muy reducida, debido a que el
precio pagado por estas prendas, no compensa el tiempo empleado para su
elaboracion®.

Compra del chal ya tejido. En este caso se compran directamente a las empresas
ya establecidas dedicadas a esta actividad. Ejemplo. Tejidos Boyaca en Paipa y
Duitama, teléfono 0987604355; también a TEMACLE clemencia cuervo, sopo
Cundinamarca teléfono 3112587735.

Cadena productiva. Los tejidos en MACRAME se asimila a la cadena productiva
de las artesanias. Dada por Taller de capacitacion—tejedoras- comercializadora-
distribuidora en Bélgica- ejecutiva.

Productos. Son innumerables los articulos elaborados en el tejido macramé,
desde elementos para la arrieria (riendas para caballos), pedreria, bisuteria,
aplicaciones para confecciones, calzado, cortinas, muebleria y prendas de vestir
propiamente dichas, como es el caso de los chales tejidos en macramé.

La competencia de estos articulos no es intensa por cuanto no se percibe como un
negocio y por ende no es facil encontrar mano de obra disponible a asumir
compromisos empresariales.

A Bélgica llegan articulos de macramé procedentes de diferentes paises como
india, Turquia, Irdn, Irak, china, India, Perd, Chile, Argentina, en donde también
existe la actividad de este tipo de tejidos.

Cabe resaltar, que solamente Perl hace presencia con chales propiamente
dichos, en lana de Alpaca, lo cual los hace bastante costosos, aunque no se tienen
datos especificos a este respecto.

%4 profesora FLOR PEDRAZA. Julio de 2012
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6 BELGICA COMO MERCADO OBJETIVO DE LOS CHALES EN MACRAME

Bélgica, pais catalogado por la critica internacional como el pais “casi perfecto”, se
perfila como una oportunidad para el ingreso de productos novedosos y en
especial productos de vestir elegantes y de confeccién Unica. Ademas, por su
calidad de “mercado test”, es una oportunidad para probar con productos que
pareciera que no son aceptables, permitiendo conocer su aceptaciéon o
aprobacion, para luego comercializarlo en otras zonas de la Unién Europea.

Aunque el numero de habitantes no es el mas numeroso, ni la cantidad de mujeres
es muy alta, si es importante el nivel de vida de que gozan ellas, como producto
de una economia sana y de la profesionalizacién de las mismas, que las hacen ser
competitivas y desempefar cargos en todos los sectores de la economia y la
sociedad de Bélgica. Lo anterior hace que su capacidad de pago sea significativa
y que su estilo de vida y de vestir tienda a lo exclusivo. En este sentido los tejidos
en macramé como piezas Unicas, son un producto hecho a la medida de la
poblacion femenina de este pais.

De otra parte esta poblacién femenina esta conformada por las mujeres Belgas
entre 15 y 64 afos (existen aproximadamente 3.369.251 mujeres en este rango de
edad y el 50% son jovenes) que gustan del uso de estas prendas para su
distincion y elegancia.

La mujer Belga se distingue porque es muy sobria en el vestir, usa en su mayoria
prendas formales, ataviadas por prendas adicionales como mascadas, chales o
pafolones, bufandas y pafiuelos bordados.

Otras consideraciones que hacen de este, un pais atractivo, pueden ser:

Bélgica es el hogar de algunos de los disefiadores mas famosos de nuestro
tiempo. Martin Margiela, Ann Demeulemeester, Walter Van Beirendonck,
Ackerman Haider, Raf Simons, Kris Van Ascche, Dirk Bikkembergs y Dries Van
Noten, son sélo algunos de los pocos disefladores belgas que han dado forma al
mundo de la moda. Amberes es el hogar de los seis de Amberes, un grupo de
influyentes disefiadores de vanguardia que se gradud de la prestigiosa Real
Academia de Bellas Artes entre 1980-1981. El grupo de élite esta compuesto por
Ann Demeulemeester, Dries Van Noten, Yee Marina, Walter Van Beirendonck,
Dirk Van Saene, Vandevorst AF y Dirk Bikkembergs».

El colectivismo?® es de la gente una tendencia a pensar de si mismos como partes
de diferentes colectivos y subordinar su comportamiento a las normas, derechos, y
las obligaciones impuestas por estos colectivos.

* Universidad de Tartu, Estonia. Facultad de Ciencias Econdmicas y Empresariales Y

Administracién) estudio sobre colectivismo- Individualismo.
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A este respecto, Bélgica se encuentra calificada con 75 puntos frente a usa con 91
y Colombia con 13, de ahi que el sindicalismo es un partido politico y por ende
proliferan sindicatos y asociaciones.

Segun el Logistics Performance Index (LPI) Publicado por el Banco Mundial en el
2010, ubic6 a Bélgica en la posicion 9, entre 150 paises, con una de las mejores
calificaciones promedio de 3,94.

Bélgica es uno de los paises mas ricos del mundo.

Tercer pais mas poblado de Europa, 359 habitantes por km.

La poblacién de Bélgica tiene un de las educadas del mundo.

Bélgica esta ubicada estratégicamente en el centro de Europa, ofreciendo acceso
al 80% del poder de compra de Europa.

30% del empleo esta dedicado a ciencia y tecnologia.

El 75% de las compaiiias quimicas TOP del mundo invierten en Bélgica.

Es el mercado test ideal por su mix Unico de culturas europeas, debido a la gran
presencia de organismos internacionales.

Bélgica ocupa el 6° lugar a nivel mundial como destino de inversion y el 10° lugar
con inversiones extranjeras.

Bélgica ocupa un espacio fundamental como lugar de entrada de numerosas
mercancias a Europa, o como “mercado de prueba” para numerosos productos
gue pueden introducirse posteriormente en mercados mayores.

Ademas, la importancia politica de Bruselas como capital de la UE, y sede de
numerosas empresas internacionales, refuerzan su peso en el continente®.

La apertura casi ilimitada del comercio exterior belga permite que, con un 0,15%
de la poblacién mundial, Bélgica haya ocupado el lugar n° 13 como pais
exportador y el lugar n°® 11 como pais importador a nivel mundial en 2009%’.

Segun el estudio anual de Ernst & Young, “Barémetro de la Atraccibn Econémica”
de 2008, Bélgica es el quinto pais europeo mas atractivo para las inversiones
extranjeras y es uno de las principales destinos para las empresas extranjeras.

*° |bid 8.
" (Fuente: Cia World Factbook).

61



6.1 FICHA PAIS BELGICA A MARZO DE 2012%

Nombre genérico: Reino unido de Bélgica

Independencia: 1837

Extension: 32.545 km

Habitantes: 11.007.020; Mujeres 54% 5.943.790; 62.47% entre 15 y 64 afos
3.369.251; el 50% de ellas son jovenes.

Densidad poblacional 355 personas por km

Forma de gobierno: Monarquia parlamentaria constitucional. Dividida en tres
estados o niveles: Estado federal, comunidades y regiones

Monarca actual: ALBERTO Il

Primer ministro: ELIO DI RUPO

Partidos politicos: PP (Partido Popular Francéfono). PS partido socialista
(mayoritario); Liberales y cristianos demdcratas.

Desempleo tasa armonizada 7.7% La mas baja de la eurozona

Bajo el umbral de pobreza: 3%

Desempleo femenino 3%

indice de Desarrollo Humano 9.46 alto

Inflacion: 3.1%

IPCH 3.8%

PIB: 529.050 Millones de dolares

Deuda externa 94.3% del PIB

Crecimiento anual del PIB 1.9% (supero lo estimado)

Ingreso percapita: 37.600 dolares

Balanza comercial; EX — IMP= ($400 millones de délares)

Balanza de pagos superavit acumulado de 137 millones de euros

Indicador de confianza empresarial -12.2

Indicador de confianza de los consumidores -10

Idiomas: Francés, Neerlandés (holandés), Aleman

Religién: Catolica en un 80%, otros protestantes

Clima: Suave, veranos 21c, inviernos entre 3y 11c

Dias nublados constantemente, se diria que es clima frio todo el tiempo

Himno nacional: La Brabanzona

Lema: Ne.: Eendracht maakt macht. Fr.: L'union fait la force. Al.: Einigkeit gibt
Starke («La unién hace la fuerza»)

Dia nacional: 21 de julio

Moneda: Euro

Gentilicio: Belga

Miembro fundador de la UE.ONU. OCDE. OSCE. COE

Ciudad capital: BRUSELAS a su vez capital de la region de Bruselas y sede
administrativa permanente de la Unién Europea.

8 Guia pais. Elaborado por la Oficina Econdmica y Comercial de Espafia en Bruselas actualizado
a marzo 2012.
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Ciudades importantes

Bruselas (capital del pais) 1.089.538 hab. Ciudad mas poblada
Amberes: 483.503 hab.
Gante:  243.366 hab.
Charleroi: 202.598 hab.
Lieja: 192.504 hab.
Brujas: 116.741 hab.
Namur:  108.950 hab.

Administrativamente, Bélgica esta dividida en tres grandes comunidades y
regiones caracterizadas especialmente por el idioma, como consecuencia de la
colonizacion por parte de sus paises vecinos mas grandes y poderosos en su
momento.

Se distinguen tres regiones:

o Regién de Valonia (rojo, 3.5 millones Habitantes. hablan francés)

o Regién de Flandes o flamenca (parte amarillo, 5,5 millones de habitantes
hablan el flamenco y neerlandés)

o Region de Bruselas (parte azul mas de 1 millon habitantes (1.089.538) 90%

francés, pero cercados por Flandes)

Figura 03. Regiones de Bélgica

Fuente: Ficha pais Bélgica Abril 2012.
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A su vez las regiones estan divididas en provincias o comunidades linguisticas
segun el idioma que hablen

Se distinguen tres comunidades:

e Comunidad flamenca
e Comunidad francesa (denominada valonia-bruselas)
e Comunidad Germana

Hallazgos arqueoldgicos han demostrado que varias tribus han vivido en lo que
ahora llamamos Bélgica por miles de afios.

Aflo 2000 AC, tribus celtas se asentaron en Bélgica y mezclaron con las tribus
Germanicas de los Paises Bajos.

Afo 50 AC, Julio Cesar y su ejército Romano, conquistaron el area entre los rios
Sena y Rin y Bélgica se convirtié en un centro de comercio muy rico. Los romanos
permanecieron en Bélgica por casi 500 afios.

Afo 496 DC, el rey de los Francos, Clodoveo I, derrot6 a los romanos.

Afos 768 y 814 DC, una gran parte de Europa estaba unida bajo el poderoso Rey
Carlomagno y el area Belga se convirtié en una parte muy importante y prospera
del Santo Imperio Romano.

A partir del siglo XII Flandes, el norte de Bélgica, comenzsd a crecer en riquezas
debido al comercio de tela.

1419 a 1467 gobernd el Duque Felipe el Bueno. Ya en este siglo xv los belgas
gobernaban sobre casi 17 provincias de lo que hoy son los paises bajos.

En 1659 el Rey Luis XIV asumié el poder en Francia. Estaba decidido a hacer de
los Paises Bajos Espafioles parte de su reino, lo que llevé a una batalla entre los
Franceses, Holanda y los Espafioles y los Paises Bajos.

En 1695 los Franceses bombardearon Bruselas, destruyendo la mayor parte
antigua de la ciudad. El gobierno Francés, bajo el Emperador Napoledn
Bonaparte, trajo muchas reformas modernas importantes.

Los franceses fueron derrotados en 1814.

A finales del afio 1830 Bélgica declar6 su independencia.

La mayoria del siglo XIX Bélgica vivid bajo la sombra de su poderoso vecino
Francia.
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En 1914, las tropas Alemanas marcharon a través de tierras Belgas para atacar a
Francia lanzando a Bélgica a la Primera Guerra Mundial.

En 1940, Bélgica fue invadida por el ejército Aleman y la ocupacién durd cinco
afnos.

Tras la guerra, la economia de Bélgica florecidé y el pais se convirti6 en miembro
fundador de la Comunidad Econémica Europea (hoy en dia la Union Europea).

6.2 LA COMERCIALIZACION

En Bélgica, una de cada tres empresas trabaja en el sector de la distribucion,
siendo el comercio detallista el mas atomizado. Segun la Federacién Belga de
Empresas de Distribucion (FEDIS) en 2011 habia en Bélgica un total de 88.796
puntos de venta, de los cuales 17.759 pertenecen a algun tipo de cadena de
tiendas.

6.2.1 Caracteristicas del comercio de Bélgica. La distribucion comercial en
Bélgica posee un alto dinamismo y apertura al exterior. La diversidad cultural,
linglistica y econdémica existente en las regiones de Bélgica influye y conforma
una conducta comercial distinta haciendo que la relacién directa con los usuarios o
consumidores, sea, a veces, imposible, puesto que se hablan mas de tres idiomas
en el mismo pais e inclusive en la misma region.

Por este motivo, se crearon una serie de intermediarios llamados distribuidores y
agentes, los cuales tienden a la especializacion y facilitan el intercambio
comercial.

Al tratar de comercializar sus productos o servicios en el mercado belga, la
empresa exportadora puede optar por efectuar la distribucién directamente (lo que
supone mayor contacto con el consumidor o usuario final y mayor control de la
forma de comercializacion, pero también mas inversidén) o utilizar una serie de
intermediarios a saber llamados Representacion (distribuidor) y agencia.

. Distribuidores. Se trata de una persona fisica cuya actividad principal
consiste en contactar y visitar nueva clientela con vistas a la negociacion o
conclusion de contratos; salvo de seguros, bajo la autoridad, por cuenta y en
nombre de uno o varios representados al mismo tiempo, con los cuales esta ligada
por un contrato de trabajo y mediante remuneracion.

Agentes. Es aquél que, en virtud de un Contrato con el Principal/Fabricante,

asume de manera estable, el encargo de promover, por cuenta de la otra parte la
conclusibn de contratos, en una forma determinada, a cambio de una
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compensacion (remuneracién) proporcional a la importancia de los negocios
llevados a cabo.

Sus funciones consisten en poner en contacto a proveedores y compradores. se
define como aquella organizacion que se encarga de promover la conclusion de
Contratos

Todos los agentes actian de manera independiente y deben asumir sus cargas
fiscales (Impuesto por licencia de negocio e IVA) y cargas sociales (seguridad
social). Para ser un agente comercial es necesario reunir los siguientes requisitos:

1. No tener ningun tipo de contrato de trabajo.

2. Negociar ventas y compras en nombre de productores, fabricantes o
mayoristas.

3. Estar registrado como agente comercial en el Tribunal de Comercio.

Otros agentes. Son personas que no rednen los requisitos para ser agentes
comerciales y no pertenecen a la empresa que representan. Un acta notarial o un
contrato privado les autoriza a actuar como agentes para sus representados. se
define como aquella organizacion que se encarga de promover la conclusion de
Contratos

Bélgica cuenta con una excelente red de distribuidores que a menudo son
considerados por los demas europeos, especialmente los franceses y alemanes,
como una ventajosa fuente de bienes.

ELEMENTOS DEL CONTRATO DE AGENCIA

a) Esenciales: constituyen los elementos que hacen al contrato; ellos son:

1. Promocion de Negocios: El agente; por cuenta y orden del principal; promueve
la concrecion de negocios en un territorio determinado.

2. Independencia: El agente es quien soporta el riesgo de su negocio afrontando
sus propios costos y el mantenimiento de su organizacion con los ingresos
provenientes de las comisiones.

3. Unilateralidad: Ya que su accién promotora se realiza en favor de una sola de
las partes que intervienen en la operacion y no en favor de ambas.

4. Estabilidad: Existe un contrato de duracién entre el agente y el principal.
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5. Asignacion geogréfica: El agente tiene asignado un territorio donde promueve;
generalmente con exclusividad; los negocios del principal.

b) Ocasionales: son aquellos elementos que contribuyen a complementar este
contrato.

1. Exclusividad: Puede o no estar contenida en el contrato. Generalmente lo esta.

El fabricante/ principal no recurrira a otros agentes en el territorio asignado.
2. el agente se obliga a no promover otros negocios mas que para el
fabricante. Es decir que se limita la libertad de accion de ambas partes.

2. Representacion: El agente representa al productor/fabricante/principal en el
territorio acordado pudiendo concluir las operaciones que el mismo promueve.
Es decir que para actuar como representante, debe mediar una autorizacion
previa para ello. En este caso el agente no se limita a realizar el contacto entre
las partes; como seria el caso del comisionista; si no que se ocupa de concluir
el contrato; realiza un seguimiento hasta la concrecion del mismo.

3. Indemnizacién: El contrato puede prever la indemnizaciéon o no. Se da sélo en
el caso de rescision unilateral o anticipada del contrato; sin causa justificada o
sin previo aviso.

¢) Naturaleza Juridica:

Mercantil: ya que es un contrato de empresa

Oneroso: ya que las partes acuerdan ventajas reciprocas
Sinalagmaético: las partes adquieren derechos y contraen obligaciones
Innominado: no se encuentra legislado

N

CONTRATO DE DISTRIBUCION
Distribuidor: se define como el auxiliar o nexo entre el productor y el consumidor.

Por Contrato de Distribucion se entiende aquél por el cual el principal/productor o
fabricante conviene el suministro de un bien final (producto terminado) al
distribuidor, quién adquiere el mismo para proceder a su colocacion masiva por
medio de su propia organizacion, en una zona determinada, a cambio de un
“porcentaje de descuento” sobre el precio de venta del producto.

El Distribuidor contrata con terceros a nombre propio y por su propia cuenta, o sea

gue concretamente “compra” los bienes al productor y los “vende” asumiendo
todos los riesgos de la negociacion con los terceros a quienes provee.
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Queda en claro que la relacién entre las partes se circunscribe a una mera
“cooperacion econdmica”.

Por esta metodologia el productor logra que su produccion llegue en masa, con
mayor facilidad y menor riesgo a distintos lugares y con los mas diversos clientes.

En resumen, la distribuciéon, es una actividad econdmica que indirectamente
relaciona al productor de bienes y servicios con el consumidor final.

ELEMENTOS DEL CONTRATO DE DISTRIBUCION

1. Territorio: el contrato atribuye al distribuidor una zona territorial determinada
de actuacion.

2. Exclusividad: Esta puede pactarse o no. Puede ser bilateral: por un lado el
distribuidor se obliga a no efectuar ventas fuera de la zona determinada y a su vez
se abstiene de comercializar productos que compitan con los del fabricante; en
tanto que éste se compromete a no designar a otro distribuidor en el territorio
asegurado ni a efectuar ventas directas en el mismo.

3. Duracién: el Contrato puede convenirse por “tiempo determinado”;
generalmente un afo; sin clausula automatica de renovacion o también por
“tiempo indeterminado”, es decir hasta que una de las partes decida la rescisiéon
del mismo.

4. Control: la base en este concepto, es que el Distribuidor es un empresario
independiente que pone su empresa al servicio del fabricante. Es decir, no es un
representante, sino que actla por cuenta propia; compra los bienes y los
distribuye asumiendo todos los riesgos que ello acarrea, quedando el
fabricante/proveedor desvinculado de las sucesivas reventas que el intermediario
realice. Esta ventaja resulta ser una desventaja; dado que el fabricante no
mantiene un contacto directo con los potenciales clientes que comercializan su
producto; como en el contrato de agencia.

Naturaleza Juridica

Mercantil: ya que es un contrato de empresa

Oneroso: las partes acuerdan ventajas reciprocas

Innominado: no se encuentra legislado

Sinalagmético: las partes adquieren derechos y contraen obligaciones

PwpPE

Planificacién Comercial contenida en el contrato
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e Precio/s unitario/s

e Aceptacion y colaboracién sobre programas publicitarios, centralizados por el
fabricante productor o compartidos con el distribuidor

o Establecimiento con depdsitos adecuados para mantener un stock que pueda
satisfacer los picos de demanda

e Inventario

e« Cumpliendo con cantidades minimas de venta (el incumplimiento de las
mismas suele ser causa de rescision del contrato)

e Entrega de la mercaderia con descuento preestablecido

e Plan de pagos

e Lugary forma de entrega de la mercaderia

e Precio de venta a los clientes; concensuado entre las partes; determinado por
el fabricante

o Compromiso del distribuidor de no fabricar, vender o distribuir otros productos
similares o de la competencia.

Obligaciones de las partes

El fabricante o proveedor se obliga:

1. A entregar las mercaderias objetos del contrato, en la cantidad, calidad,
tiempo y modos previstos en el contrato

2. A no vender directamente los productos dentro de la zona exclusiva del
distribuidor designado.

El distribuidor se obliga:

A Vender los productos en las cantidades minimas a las que se obligé, dentro de
la zona exclusiva.

1. A no invadir otras zonas

2. A promover la venta del/los producto/s y obtener la mayor colocacion posible

3. A pagar las facturas de compra de dichas mercaderias de acuerdo a lo
pactado

4. A mantener un stock adecuado

Terminaciéon del Contrato de Distribucién

Hemos visto que el Contrato de Distribucion puede ser por tiempo determinado o
tiempo indeterminado. Pero las partes deben actuar; en caso de rescision
unilateral; tempestivamente a fin de evitar un dafio a la otra parte.
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La rescision sin causa e intempestiva da derecho a la otra parte a reclamar una
indemnizacién por los dafios sufridos, debiendo ser demostrado por quien los pide.

Para percibir dicha indemnizacién puede el distribuidor afectado aludir:

o las pérdidas de utilidad obtenida por la privacion de la actividad durante el
periodo necesario para restablecer el ciclo de operaciones comerciales

e Indemnizaciones por despido de personal; como consecuencia de la ruptura

e Qastos de reparaciones efectuadas a efectos de retirar los nombres, emblemas
del proveedor

e gastos de publicidad, por contratos previamente contraidos, resultando
estériles como consecuencia de la rescision.

DIFERENCIAS ENTRE EL CONTRATO DE AGENCIA Y EL CONTRATO DE
DISTRIBUCION

Existen tanto diferencias como semejanzas entre los tipos de contratos, y estos
estan debidamente autorizados por la legislacién Belga.

Cuadro 04. Diferencias y semejanzas de los contratos de distribucion

CONTRATO DE

DIFERENCIA CONTRATO DE AGENCIA DISTRIBUCION

Es el porcentaje sobre el

precio del producto Es la diferencia entre el precio
LA GANANCIA | cuantificado en funcién del de compray el precio de
volumen de venta. venta.
SIMILITUD .
Ambos venden Vende por cuenta y orden Vende a nombre propio y por
. . su cuenta facturando al
mercaderia del principal cliente y lucrando con la
ajena diferencia

Fuente: Fundaciéon Gas natural Fenosa

Teniendo en cuenta lo anterior, se decide interactuar con un distribuidor, debido a
gue es menos riesgoso por la solemnizacion del contrato y existe menos desgaste
en las relaciones, porque asi, solamente se estar4 negociando con una sola
persona.

La publicidad generalmente es compartida con el distribuidor.
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6.3 LA COMUNICACION EN BELGICA.

6.3.1 La televisibn. Los canales mas reconocidos son RTV O
KEMPEN/MICHELEN con un valor promedio de pautas de 120 euros por 15
segundos, existen también cadenas nacionales como GUNK TV las cuales son
publicas y que no tienen costo en el cobro de pautas publicitarias, pero que exigen
una evaluacion “previa y autorizacién para que se evalué si el producto es
pautado.

Existe alto desarrollo y avances tecnoldgicos y facilidades en sistemas
domésticos automatizados y muchas facilidades para la comunicacion.

Estructura telefénica en Bélgica. Existen cerca de 12.1 millones de lineas
telefonicas (2010), el cddigo internacional de Bélgica es 32.

También posee 5.1 millones de hosting en internet (2011) y aproximadamente 8.1
millones de usuarios de internet.

6.3.2 Comercio Electronico. El comercio electronico esta creciendo en Bélgica.
Sin embargo los consumidores parecen estar renuentes a adoptar plenamente
este medio. Esto puede ser debido a la falta de confianza del belga en las
transacciones en linea y a los pocos pedidos por correo en la historia en un pais
relativamente pequefio, donde las tiendas y los grandes almacenes estan
ubicados dentro de un radio de 10 millas del 91% de los consumidores.

En 2003, mas de 2,2 millones de belgas hicieron una compra en linea. El comercio
electrénico en Bélgica es de un valor de 500 millones de dolares.

El e-comprador promedio gasta $US 100 por afio. Las compras de boletos
(conciertos, peliculas) y pasajes de transporte (avién, tren) representan el 28% del
trafico online. En general el acceso a Internet es bastante alto en Bélgica puede
acercarse al 60% de penetracion. 84% de las conexiones a Internet en Bélgica son
de banda ancha, ya sea ADSL o Cable.

El eslabdn débil es la venta de PC entre personas de la tercera edad; Menos de
50% de los 55 afios de edad tienen acceso a un ordenador e Internet y menos del
20% de los 65 afios de edad tienen acceso a estas herramientas.

Segun la OCDE, el 50% del contenido de dominios registrados en Bélgica estan
en inglés, mientras que el resto se divide por igual entre el francés y el holandés.
Sin embargo, 24% de empresas belgas usa una extranet con los clientes y 6%
permite transacciones en linea. Las compras con tarjeta de crédito son cada vez
mas ampliamente aceptadas, pero todavia hay algunas preocupaciones en
materia de seguridad. El “M-commerce” sigue siendo muy débil en Bélgica. Veinte
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por ciento de los internautas belgas tienen dificultades para comprar en linea
debido al mal servicio.

6.3.3 Ferias. Para promocionar los productos los empresarios belgas han
organizado una serie eventos comerciales y creado una serie de instituciones sin
animo de lucro que representa sus intereses y los agremia®.

En Bélgica todos los afios se organiza la Feria Franchise, http://www.franchise.be,
con el objetivo de dar a conocer esta forma de expansiéon comercial para el
crecimiento empresarial.

El salon pone en contacto a potenciales inversores que visitan la feria con
franquiciadores que desean desarrollar su marca en Bélgica. El salén se organiza
con la ayuda de la Federacion Belga de Franquicias.

La Federacién de empresas belgas (FEB- http://www.feb.be) es la organizaciéon
patronal representante de las empresas belgas. Promueve la creacion de
empresas y defiende los intereses de las mismas, tanto en el plano econémico
como en el social, fiscal y juridico y representa a mas de 30.000 empresas belgas
de diferentes sectores, tanto de la industria como de los servicios.

Esta igualmente presente en el seno de organismos federales encargados de la
promocion del comercio exterior, asi como en la Oficina Belga de comercio
exterior. También se encarga de buscar y promover los contactos entre empresas
belgas y organismos internacionales para la realizacion de seminarios y misiones
economicas.

ASOCIACIONES

UNION PROFESSIONNELLE DE LA REPRESENTATION COMMERCIALE

Rue Eduard Colson, 38/2 4431 Loncin /Ans

Tel: 0032/04/2392141 0032/04/2392143

Fax: 0032/04/2392145

Internet http://www.uprc.be

E-mail: contact@uprc.be

Esta Asociacion representa todos los sectores de la industria. Publica le "Le
Representant Belge" cada dos meses, con una tirada de 4.000 ejemplares. El
coste medio de publicacién de un anuncio "estandar" en los dos idiomas es de
unos 72 €.

# Stat-Usa. Area de Inteligencia Comercial — ADEX
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FEDERATION BELGE DES REPRESENTANTS DE COMMERCE (F) FEDERATIE
VAN HANDELSVERTEGENWOORDIGERS (NL)

Dascottelei, 99

2 100 ANTWERPEN

Tel.: 00/32/03/321 32 82 - 00/32/010/688264 - 00/065/663841

Fax. 00/32/03/321 27 71 - 0032/3/3212771

Internet: http://www.fbrw.be/home.php

E-mail: de.wolf.bfh@online.be

Estas 2 Asociaciones (francofona y neerlandéfona) tienen unos 4.000 miembros,
representando todos los sectores de la industria. Publican "DE STEM" / "LA
VOIX", cada dos meses con una tirada de 4.000 ejemplares. El coste medio de
publicacién de un anuncio "estandar" en francés o neerlandés es de + 60 € en un
idiomay %= 85 € en los dos.

BELGISCHE FEDERATIE VAN HANDELVERTEGENWOORDIGERS VERBOND
WESTVLAANDEREN (NL)

Mme. Lena De Clerck Ardooiesstrat 22

8851 KOOLSKAMP Tel. 00/32/50/35 32 96

Esta Asociacién cuenta con 772 miembros, que representan todos los sectores de
la industria. Publican, cada dos meses, solo en neerlandés la revista "DE KLEINE
STEM", con una tirada de 1000 ejemplares. La publicacion de anuncios es
gratuita.

B.F.H. - BELGISCHE FEDERATIE HANDELSVERTEGENWOORDIGERS
PROVINCIE

OOSTVLAANDEREN

Dhr. DERAEDT J.P. J. Vervaenestraat, 81

B-9050 GENTBRUGGE TEL.:00 32 9/231.72.74

www.bfh-fbr.be/

UNION BELGE DES ASSOCIATIONS D'AGENTS COMMERCIAUX
Rue du Tournoi 43

B-1190 BRUXELLES

Tel. 00/32/2/344.45.45 - 00-322-343.02.43
http://www.iucab.nl/nl/page7.asp
BELGIAN FRANCHISING FEDERATION
Boulevard de I'Humanité, 116/2

B-1070 BRUXELLES

TEL.: 0032 2 523 97 09

FAX: 0032 2 523 35 10

E-mail: fbf-bff@euronet.be
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ASOCIACION DE ROPA Y CONFECCION “CREAMODA" , También existe una
gue se encarga de todo lo concerniente con la moda, recordemos que Bélgica es
cuna de los mas grandes disefladores del mundo.

6.4 MECANISMOS DE FAMILIARIZACION CON EL MERCADO DE BELGICA

6.4.1 Protocolo de negocios

Lengua oficial de negocios. Bélgica es bilingle por ley (neerlandés y francés) les
cuesta debatir en inglés.

Son flexibles para los negocios pero serios.

Primeras reuniones para empatizar y conocimiento personal.

La reunidn de negocios generalmente es al almuerzo

El saludo habitual. Entre personas que no se conocen es un breve apreton de
manos. Cuando la relacibn ya es mas amistosa, el apretbn de manos podra

sustituirse por tres besos.

Se debera utilizar siempre el titulo estdndar de cortesia seguido del apellido Sr,
Sra. Srta.

Los hombres nunca se dan besos, siempre se saludan con el apreton de manos.

Cdodmo presentarse. Durante la primera reunion para saludar las personas dan la
mano. El gesto acompafa de un "encantado”.

Es importante mantener contacto visual con su interlocutor.

Cddigo de etiqueta: Los hombres visten colores oscuros, trajes sobrios con camisa
blanca y corbata de seda.

Las mujeres llevan trajes de chaqueta y falda o vestidos clésicos.

Los hombres deben calzar zapatos con cordones, nunca mocasines o zapatos sin
cordones, ya que pueden resultar demasiado informales.

Los zapatos lustrados forman parte de la imagen profesional.

Tarjetas de visita. Las tarjetas de visita se utilizan frecuentemente para
presentarse. Se intercambian sin mayor formalidad.
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El hecho de presentar una cara de su tarjeta en francés o neerlandés es una
prueba de comprensién hacia la herencia linglistica de sus colegas

Regalos. Es bien visto llevar chocolates de buena calidad

Las flores deberan ser impares, pero no 13

6.4.2 Descortesia
Dar palmaditas en la espalda es ofensivo.

Se considera de mala educacion meter las manos en las bolsas de tu pantaldn,
estirarte, rascarte o utilizar palillos en publico.

Tronarse los dedos es considerado vulgar

Es recomendable también evitar comparaciones con los paises vecinos (Francia y
Holanda)

Vacaciones de los belgas: un mes entero de vacaciones al afio, generalmente en
julio o agosto.
6.5 CONDICIONES DE ACCESO AL MERCADO DE BELGICA®.

El mercado belga se caracteriza por su gran apertura al exterior y por su perfil
como mercado "test" para lanzar productos nuevos.

En Bélgica existe libertad para establecer compafiias y transferir capital a
compafiias extranjeras. Cualquier inversor extranjero que desee establecerse en
Bélgica puede hacerlo sin necesidad de autorizacion previa, excepto para ciertos
tipos de negocios como bancos, compafiias de seguros y de transportes.

No hay restricciones a la entrada de capital extranjero en Bélgica, y los beneficios
pueden repatriarse sin limite.
6.5.1 Dificultades para ingresar al mercado belga:

1. Traduccion en francés y en neerlandés de toda la documentacién necesaria
para la actividad de la exportacion.

¥ Fuente: Stat-Usa. Elaboracién: Area de Inteligencia Comercial — ADEX
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2. Necesidad en la mayoria de los casos de dos distribuidores belgas, uno para la
zona franco6fona, y otra para la flamenca.

3. Los casos de empresas impagadas como consecuencia de empresas en
suspension de pagos y en quiebras.

4. El grado de sofisticaciéon y alta competencia del mercado belga, especialmente
en la regidon de Bruselas: "mercado test de productos a nivel internacional" hacen
gue, sin existir barreras comerciales fisicas, sea complicado el establecimiento y
supervivencia de empresas extranjeras en el mercado belga.

5. Por ultimo, y con caracter general, todos los problemas surgidos como
consecuencia de la transposicién de las normas comunitarias a contratos entre
particulares.

6. Necesidad de contratar un agente comercial o distribuidor que esté
debidamente legalizado en el pais y que domine los tres idiomas.

. Licencias. Para algunos productos la Licencia de Importacién es requerida.
Los productos que requieren estas licencias son los productos textiles, aceros,
juguetes, ceramicas y municiones o armas, ademas de flora y fauna en peligro de
extincion.

. Regulaciones de la Aduana. Las mercaderias no pueden ser
desaduanadas antes de la presentacion de los documentos requeridos. Las
licencias de importacion, si es requerida, debe ser presentada dentro del periodo
valido en el cual fueron solicitadas.

Existen 2 procesos de entradas determinadas por la aduana de Bélgica:
 Declaracién para mercaderias de bajo valor (menor o igual a 22 euros)
 Declaracién para mercaderias de alto valor (mayor a 22 euros)

e Mercaderias de Bajo Valor

Solo debe presentarse el Air Wayhbill o Bill of Lading. El cual debe contener la
siguiente informacion:

* Nombre completo de la agencia de transporte internacional (incluyendo
teléfonos)

* Nombre completo y direccion del destinatario
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* Descripcion completa de la mercaderia

 Cantidad y valor unitario de la mercaderia

* NUmero de paquetes

* Peso total del embarque

El manifiesto de carga es presentado a la Aduana para su evaluacion. Las
mercaderias consideradas de bajo valor, no estan exentos de impuestos de
aduana, aranceles o de alguna licencia requerida por las autoridades belgas.

e Mercaderias de Alto Valor

Los documentos a presentar son:

 Air Wayhbill/ Bill of lading (conteniendo la informacion especificada en el punto
anterior).

* Factura comercial

* Otros documentos necesarios tales como las licencias de importacion, certificado
de origen certificado de sanidad etc. Ademas, los diamantes y polvo de diamantes
deben ser declarados en la oficina de diamantes de Antwerp (Amberes)..

. Impuesto al Valor Agregado. La mercaderia importada o producida en
Bélgica esta sujeta al Impuesto de Valor Agregado (IVA). El IVA es cargado sobre
el valor que es agregado a las mercaderias 0 servicios en cada etapa en el
proceso de produccion y distribucion.

Existen 3 rangos de aplicacion del IVA:

» 6% para los productos de necesidad diaria, alimentos, etc.

» 12% para el tabaco, cigarrillos y gasolina

* 21% el cual es cargado a los productos que no pertenecen a los dos grupos

anteriores.

El IVA es aplicado luego de que los aranceles y pagos de aduana son afiadidos
al precio de los productos.

o Aranceles. Como miembro de la Union Europea, Bélgica aplica los

aranceles de la Unién Europea a las mercaderias procedentes de paises ajenos a
la Union Europea.
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El nuevo “SGP PLUS” beneficiara para los proximos 10 afios a cerca del 20% de
nuestras exportaciones, principalmente atin, camardn, platano hortaliza, café
liofilizado, aceites vegetales, cacao y sus productos, algunas frutas tropicales,
textiles, confecciones, articulos plasticos, ceramicos de cuero, articulos de cuero,
calzado, y un gran numero de productos industriales.

Las exportaciones de Colombia no seran graduadas, es decir, no les podra ser
retirado el beneficio arancelario del “SGP PLUS”, en los préximos 10 afios por
volumen de exportaciones, ya que la nueva férmula que se aplicara para excluir de
las preferencias a paises altamente competitivos, sefiala una participacion del
15% en las importaciones totales de la UE incluidas en el SGP por secciones del
Sistema Armonizado. Este porcentaje so6lo lo cumplen paises con muy altas
exportaciones como China, India y Tailandia, entre otros. Los aranceles son
aplicados sobre el valor CIF.

o Requerimientos de etiquetado. EIl principal problema que enfrentan los
exportadores en el mercado de Bélgica referente al etiquetado y empaquetado es
el idioma a utilizar; puesto que Bélgica reconoce 3 idiomas oficiales: franceés,
holandés y aleman. Al respecto, la ley belga exige que los consumidores del
mercado objetivo puedan leer la informacion del producto. La division por
comunidades linguisticas en Bélgica es la siguiente:

 Para la region flamenca (Flandes), ubicada en la zona norte del pais se utiliza el
holandés

 Para la region de la Valonia, ubicada en la zona sur del pais se utiliza el francés

Existen a su vez, dos pequefias comunidades de habla alemana en la zona
fronteriza entre Bélgica y Alemania.

Bruselas esta localizada en la zona de Flandes, aunque cabe resaltar que un 85%
de la poblacion de Bruselas es de habla francesa, por lo que el etiquetado debe
realizarse en francés y holandés. Sin embargo, la practica mas utilizada, la
practica mas utilizada y recomendada es que se utilice el holandés y el francés en
los productos vendidos en Bélgica.

Los tejidos no tienen regulacién especifica de etiquetado, esto se da para
otros productos, eje los alimenticios. Sin embargo, se debe tener en cuenta
gue existe una disposicion especial 'y que es importante acatarla
considerando el tipo de transporte que utilizara y ver la normatividad al
respecto, donde para el caso de los contenedores en la Unidon Europea,
deben venir cajas en pallets de 80 x 120 euro pallet / 100 x 120 6 110 x 110
drum pallet.
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La responsabilidad por el marcado y etiquetado de los productos recae en el
importador, que debe informar claramente al exportador sobre todas las
regulaciones a cumplir, y se debe acordar con el importador o mayorista, todos los
detalles de etiquetado, ya que ellos cuentan con la informacion relacionada a los
requerimientos legales.

. Estandares. Muchos de los estandares dentro de la Union Europea son
adoptados por organizaciones internacionales, tales como la International
Standards Organization (ISO).

El borrador de estandares especificos europeos es realizado por tres
organizaciones de estandarizacion:

 Comité Europeo de Normalizacién Electro-técnica (CENELEC, European
Committee for Electro-technical Standardization) (http://www.cenelec.org/)

* Instituto Europeo de Normalizacién en Telecomunicaciones (ETSI, European
Telecommunications Standards Institute (www.etsi.orq)

e Comité Europeo de Normalizacion (CEN, European Committee for
Standardization) (http://www.cenorm.be/)

o Zonas de libre comercio. No existen zonas de libre comercio o puertos
libres de impuestos en Bélgica. Sin embargo, el pais utiliza el concepto de los
almacenes de aduana, los cuales son un almacén aprobado por las aduanas,
donde las mercaderias importadas pueden ser almacenadas sin pagar aranceles o
el IVA.

Solo las mercaderias no procedentes de paises de la Uniébn Europea pueden
acceder a este régimen. Individuos y empresas que deseen operar un almacén de
aduanas deben establecerse dentro de la Union Europea y obtener la autorizacion
de las autoridades de aduana.

Las autorizaciones deben ser obtenidas llenando una solicitud escrita vy
demostrando la necesidad econémica del almacén.

o Acuerdos Comerciales. La Union Europea tiene las mismas politicas de
agricultura, transportes y libre movimiento de mercaderias entre los paises
miembros. Otros aspectos de las actividades comerciales estan siendo
armonizados, como los mercados financieros, regulacibn de seguros y los
programas de pension.

Ademas, la Union Europea tiene Acuerdos de Libre Comercio con la Asociacion
Europea de Libre Comercio (Islandia, Liechtenstein, Noruega y Suiza).
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Algunos de los principales acuerdos multilaterales que tiene Bélgica a través de
los acuerdos de la Union Europea son:

Acuerdos aduaneros con Australia, Canada, Estados Unidos, México y Corea del
Sur y con paises del Mediterraneo tales como: Turquia, lIsrael, Jordania,
Marruecos, Palestina, Tunez, Egipto, Libano y Siria.

Los acuerdos de la Union Europea con Africa, Pacifico y el Caribe (ACP
agreements), con el cual 95% de los productos procedentes de los paises en
desarrollo pertenecientes a Africa, Islas del Caribe y el Pacifico se encuentran
libres de impuestos.

El acuerdo de Cotonou, firmado en el afio 2000, define el acuerdo entre la Unidn
Europea y los paises considerados dentro del ACP.

El Sistema Generalizado de Preferencias (GSP por sus siglas en inglés): 54% de
los productos procedentes de los paises fuera del acuerdo ACP se encuentra
libres de aranceles. Sistema de Preferencias Generalizadas Plus (SGP Plus):
Mediante el Reglamento 980 del 28 de junio de 2005, la Unidn Europea lanzé el
régimen especial de apoyo a paises en desarrollo como Perd, el cual tiene
vigencia a partir del 1° de Julio de 2005.

. Importaciones prohibidas. Pocos productos tienen restricciones a la
importacién dentro de Bélgica. Entre estos se encuentran las especies en peligro
de extincién, incluyendo aquellos en la Convencibn de CITES
(http://www.cites.orq/).

También estan prohibidas las armas, carnes tratadas con hormonas, etc.
Mientras que la lista de productos prohibidos para la importacion es corta, existen
productos sujetos a licencias estrictas y a controles.

. Trazabilidad®. Desde el 1° de enero de 2005, La Unién Europea esta
exigiendo a los exportadores de alimentos contar con sistemas que garanticen la
trazabilidad de los productos. Sin embargo, no se conoce esta exigencia para los
tejidos. En qué consiste la trazabilidad ?.

De acuerdo con el reglamento 178/02 de la Comision Europea, la trazabilidad es la
posibilidad de encontrar y seguir el rastro, a través de todas las etapas de
produccion, transformacion y distribucién, de un alimento, un pienso, un animal
destinado a la produccion de alimentos o una sustancia destinados a ser
incorporados en alimentos o piensos o con probabilidad de serlo.

31 Ministerio de Comercio, Industria y Turismo - PROEXPORT COLOMBIA Diciembre de 2008.
GUIA PARA EXPORTAR A BELGICA.
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Segun este articulo, las empresas de alimentos y piensos deberan contar con
sistemas y procedimientos que les permitan:

1- identificar a los proveedores
2- ldentificar a las empresas a la cuales se les suministren los productos
3- Poner a disposicion de las autoridades esta informacion.

Asi mismo, los productos que se comercialicen o que se piensen comercializar en
la Comunidad Europea deberan estar etiquetados y marcados adecuadamente.

. Cuidado del Medio Ambiente. La contaminacion no respeta las fronteras
nacionales. Por esta razon, la Union Europea desempefia un papel especial en la
proteccion del medio ambiente. Muchos problemas medioambientales de Europa
no podrian abordarse sin una accion conjunta de todos los paises de la UE.

La UE ha adoptado mas de 200 directivas de proteccién del medio ambiente que
se aplican en todos los Estados miembros. La mayoria de las directivas tienen
como objetivo prevenir la contaminacion del agua y del aire y fomentar la
eliminacién de residuos. Otras cuestiones importantes son la proteccién de la
naturaleza y la supervision de los procesos industriales peligrosos. La UE quiere
organizar el transporte, la industria, la agricultura, la pesca, la energia y el turismo
de manera que puedan desarrollarse sin destruir los recursos naturales - en pocas
palabras, el desarrollo sostenible.

Ya tenemos un aire mas limpio gracias a las decisiones de la UE de los afios 90
de poner catalizadores en todos los coches y suprimir el plomo de la gasolina.

En 1993, la Unién cred la Agencia Europea de Medio Ambiente, con sede en
Copenhague. Este organismo recoge informacion sobre el estado de nuestro
medio ambiente, permitiendo que las medidas de proteccién y las normas se
basen en datos fiables. La preocupacion creciente por la preservacion y proteccion
medioambiental ha obligado a la UE a establecer nuevas normas en esta area.

Dentro de la lista de productos afectados, se encuentran los productos
alimentarios frescos, alimentos elaborados, quimicos, productos farmacéuticos,
productos de piel, productos de madera, textiles y confecciones, productos
eléctricos y mecanicos y productos minerales. Areas especialmente sensibles, son
los niveles de residuos de los pesticidas, los aditivos alimentarios, presencia de
metales pesados y de contaminantes, el uso de quimicos, las maderas tropicales
duras, la contaminacion del aire y el agotamiento de recursos no renovables.

Lo dispuesto en esta directiva aplica a todo producto textil y articulos de cuero que
puedan entrar en contacto directo y prolongado con la piel humana o cavidad
bucal. A la lista de productos que se incluye en el Anexo | de la Directiva
76/769/CEE, se agregan los siguientes:
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* Prendas, ropa de cama, toallas, postizos, pelucas, sombreros, pafiales y otros
articulos sanitarios, sacos de dormir

» Calzado, guantes, correas de reloj, bolsos, monederos, billeteras, maletines,
fundas para sillas

» Juguetes de tejido o de cuero y los que contengan accesorios de tejido o de
cuero

* Hilados y tejidos a ser usados por el consumidor final

o Control de residuos, empaques y embalajes. La UE ha emitido una
Directiva sobre envases y embalajes y los residuos originados por los mismos
(94/62/CEE). Entre otras medidas, la Directiva fija niveles méximos de
concentracion en los envases y embalajes de metales pesados y describe los
requisitos especificos para la fabricacién y composicion de los mismos

. Etiqueta ecolbégica. Los productos organicos, o con la denominacién
“Eco”, son productos cuya produccion no tienen un impacto en el medio ambiente,
y requieren de una certificacion que lo compruebe, para que los consumidores al
pagar un precio superior por estos productos, se aseguren que el producto fue
disefado, producido y empacado, de una forma amigable con el medio ambiente.

Cada pais, tiene sus organizaciones certificadoras, aunque existe la EU Ecolabel,
establecida para toda la Union Europea. Existen etiquetas ecoldgicas a nivel de
cada pais y a nivel de la Unién Europea.

o Anti-dumping. Los gravamenes anti-dumping son impuestos aplicados a
productos importados, vendidos en la UE a un precio inferior al de su mercado de
origen. Cuando la industria local quede perjudicada por el producto importado,
ésta podra presentar una queja en Bruselas.

Si la investigacién establece la validez de la queja, se procedera a la aplicacion del
impuesto anti-dumping, en virtud del articulo 113 del Tratado de la UE. Estos
gravamenes se podran imponer con un plazo de aviso muy breve. Se aconseja a
los exportadores informarse si existe algin gravamen de este tipo, o hay alguna
investigacion en marcha al respecto, previo a la exportacion.

6.5.2 Documentacion para el envio de mercancias

e Envios Comerciales
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- 3 facturas comerciales, las cuales deben contener una explicacion detallada
de los bienes, calidad o grado, precios unitarios, valor total y una especificacion
del término de negociacién sea este CIF, FOB u otro.

- Licencia de importacién para animales vertebrados, abejas y productos no
creados para el consumo humano (NHC)

- Certificado de origen en algunos casos, obligatorio para fertilizantes, ropa y
textiles, lavadoras, sombrillas, equipo de rayos X y equipos electrénicos para uso
médico, juguetes, entre otros.

e Muestras sin valor comercial

- Sin valor comercial: 2 facturas pro forma y la licencia de importacién para
los casos vistos en envios comerciales.

- Con valor comercial: las normas de envios comerciales.

6.5.3 Estructura portuaria de Bélgica®. La infraestructura portuaria de Bélgica
estd compuesta por 8 puertos y subpuertos para su intercambio comercial.
Amberes y Zeebrugge, son los principales puertos de entrada, los cuales poseen
una ubicacion geografica Unica, sirviendo de enlace hacia los mercados de los
Paises Bajos, Gran Bretafia, Francia y Alemania

Los principales puertos de Bélgica son los de Amberes, Gante, Lieja y Zeebrugge.
Bélgica utiliza tanto sus 66,5 Km. de costa como sus 1.528 Km. de vias
navegables en el interior del pais. El puerto de Amberes registré un volumen de
comercio de mercancias maritimas cercano a 190 millones de toneladas en el
2008, convirtiéndose de esta manera en el segundo puerto en volumen de Europa,
y en el decimosexto del mundo.

Bélgica cuenta con un total de 43 aeropuertos, aunque tan solo 6 de ellos superan
los 2 Km. de extensién. Bélgica posee un aeropuerto nacional (Bruxelles-National-
Zaventem) y4 aeropuertos regionales (Anvers-Deurne, Charleroi-Gosselies, Liege-
Bierset y Ostende-Middelkerke), todos ellos con vuelos internacionales.

Desde Buenaventura hacia Amberes- Antwerp, existen tres 3 navieras con
conexiones en Panama, con tiempos de transito desde los 16 dias. Igual sucede
desde Cartagena, Barranquilla y Santa Marta, donde cerca de 10 empresas
navieras conectan los dos paises con tiempos promedios de 18 dias y despachos
semanales.

%2 AAPA: http://www.aapa-ports.org
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La misma situacion a nivel de transporte aéreo donde existen 5 aerolineas con
frecuencias diarias tanto directos como indirectos Colombia-Bélgica.

Figura 04. Enlace maritimo entre Colombia y Bélgica

Fuente: Imagen descargada de AAPA: http://www.aapa-ports.org

6.6 EL PRECIO

Bélgica es un mercado altamente competitivo por lo que el importador belga esta
buscando la mejor calidad al menor precio. Los productos americanos y la
tecnologia son muy considerados, pero no si tienen precios mas altos que otros
productos competitivos. Se ha de considerar que, mientras que Bélgica es un
mercado importante en si mismo, es también el pais de entrada para muchas de
las importaciones de muchos paises con destinos en toda Europa.

Se aconseja a las empresas fijar sus precios en valor CIF, esta es la practica
normal para la mayoria de los exportadores ya que favorece el precio en
comparacién con los proveedores de la UE. Los derechos de importacion fijados
son generalmente ofrecidos en bases de datos.
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7. PLAN EXPORTADOR

7.1 OBJETIVOS DEL PLAN EXPORTADOR

El objetivo fundamental con el cual se propone este plan exportador, es dar a
conocer los tejidos en MACRAME, especialmente los chales, en el mercado de
Bélgica, mediante la realizacion de un plan comunicativo inicial con el fin de
posibilitar la aceptacién y compra de estos productos. Para lograrlo se plantean
los siguientes objetivos especificos:

Presentar los chales en MACRAME como el principal producto de exportacion.

Proponer el proceso de produccion adecuado que genere mayor eficiencia
para lograr que la empresa obtenga la utilidad necesaria para su sostenimiento
y rentabilidad.

Disefiar el proceso de comercializacion de los tejidos en Bélgica teniendo en
cuenta las alternativas existentes en ese pais.

Disefiar un plan de comunicacién que garantice el conocimiento de los tejidos
entre la comunidad femenina de Bélgica y motive su compra.

Presentar el proceso exportador de los tejidos en macramé, necesario y
suficiente para lograr la puesta en Bélgica de los tejidos propuestos.

Proponer la creacién de una empresa que sea la responsable de los procesos
propuestos.

Determinar los costos de produccion, comercializacion y exportacion de los
tejidos a exportar.

Asignar el precio racional y apropiado a los chales en macrameé que permita la
compra del producto sin que sea percibido como como alto o inadecuado por
parte de la demanda.
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7.2 EL PRODUCTO DE EXPORTACION

7.2.1 Definicion y origen®. El producto a exportar se refiere a Chales tejidos en
macrameé en galon de seda para damas desde 15 afios en adelante.

7.2.2 Usos. El principal uso que se le da a los tejidos de macrame, es la
decoracion, por sus nudos artisticos. Esta decoracion puede ser mediante
apliques en las cortinas, en las prendas de vestir, en las camas, en los muebles de
sala; pero su mas sobresaliente es en las prendas de vestir, especialmente los
chales, usados por las damas elegantes para resaltar su elegancia y distincion y
también como prenda amortiguadora del frio.

7.2.3 Producto principal. El producto principal de este proyecto son los chales
para uso de damas.

Figura 05. Ficha técnica del producto-chales

Nombre genérico en espafol, inglés,
francés, neerlandes. aleman: CHAL .

Color: VARIADOS, SEGUN PEDIDO

Material: GALON DE SEDA

Dimensiones: 1.20 x 70 cms

Peso: 400 gramos

Confeccién: HECHO A MANO
RECOMENDACIONES: Planchar con plancha
tibia; lavar a mano; no secar al sol; No aplicar

colorantes ni blanqueadores.

ESTE PRODUCTO NO ES TOXICO Y NO
CONTRAVIENE  NINGUNA  LEGISLACION
ECOLOGICA.

Fuente: Fotografia tomada por el autor en diciembre de 2012

% publicado por Macramé. Historia Macramé. Lunes 11 de febrero de 2008.Disponible en Google
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7.2.4 Productos secundarios. Representados en bolsos para nifias y sefioras,
carteras de mano, aplicaciones para prendas de vestir, aplicaciones para
confecciones, decoracion de cortinas y cortineros y muebles de sala.

Figura 06. Productos secundarios

Fuente: Fotografias tomadas por el autor en diciembre de 2011

7.2.5 Cualidades del producto. La caracteristica principal de este producto es su
tejido esta compuesto por miles de nudos hechos a mano sin la intervencién de
artefacto mecénico alguno.

7.2.6 Presentacion. (Empaque, Embalaje, etiqueta, rotulado). En estos
aspectos, no existen leyes ni normas especificas en Bélgica, aunque existe una
extensa legislacion, pero es aplicable a productos de consumo o de tecnologia,
pero no aplica para las confecciones ni tejidos y menos para el macramé el cual
no utiliza fibras toxicas y su proceso es netamente a mano sin el uso de maquinas
ni equipos que necesiten combustibles u otras sustancias que puedan impregnar
las prendas con vapores o toxicidades, aunque aun, los hilos no son
biodegradables, pero se proyecta su utilizacion.

o Empaque. El chal estara empacado en una caja individual de cartulina de
28 x 28 x 8 cms al exterior de la cajita, debidamente etiquetada y con el logotipo e
informacion de la empresa, donde ir4 el chal debida y convenientemente doblado.

o Embalado. Caja de carton de 60 X 60 X 42 la cual tendrd un peso de 150
gramos cada una, y tendra capacidad para 20 cajitas individuales de % kilo de
peso cada, una apiladas en camas de a 4 y pilas de 5. De esta manera cada caja
de embalaje tendra un peso de 10 kilos mas 100 gramos por caja. Total peso de
cada caja de 20 chales = 10 + 150 = 11.150 gramos.
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. Etiguetado. La etiqueta de cada cajita estard de acuerdo con las
especificaciones generales respecto de la informacién que deben contener;
nombre de la empresa con su respetivo logotipo y eslogan, direccion y teléfonos,
nombre del producto seguido de la frase tejido en macramé, color, referencia, y el
sello “HECHO A MANO” ...

o Rotulado. A su vez cada caja de cartén, debe llevar un rotulo en dos lados
de la caja con la identificacion del comprador, su direccion, teléfono, ciudad,
direcciéon del domicilio, numero de cajitas que contiene, peso bruto, condiciones de
manejo, eslindamiento y otros. Debe ajustarse a los lineamientos universales.

7.3 EL PROCESO DE PRODUCCION

La produccion de los chales en macramé esta condicionada bajo dos estrategias
sélidas y bien definidas.

7.3.1 Produccién en Bucaramanga a cargo de mujeres amas de casa y cabezas
de familia que cuenten con la capacitacion y la disposicion para cumplir con las
unidades requeridas. En este caso se les provee los hilos y los disefios, ellas se
encargan del tejido.

7.3.2 Compra del chal ya tejido. En este caso se compran directamente a las
empresas ya establecidas dedicadas a esta actividad. Ejemplo. Tejidos Boyaca en
Duitama, teléfono 0987604355; también a TEMACLE clemencia cuervo, SOPO,
Cundinamarca teléfono 3112587735.

Los disefios estaran a cargo de una disefiadora socia de la empresa, ademas
capacitadora en casas de mujer soltera y otras

La cadena productiva del tejido en macramé se asimila a la cadena productiva de
las artesanias y estd dada por: Taller de capacitacion—tejedoras-
comercializadora- distribuidora en Bélgica- dama ejecutiva. En este sentido, las
estrategias del plan exportador estan representadas por:

Ventajas y desventajas de las estrategias de produccién.
La ventaja de contar con un grupo de personas especializadas en esta actividad,
es muy importante como quera que se puede controlar la cantidad de unidades

producidas y asi cumplir con los pedidos, de igual manera se estaran generando
ingresos para muchas personas de bajos recursos.
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La desventaja. Es la inconstancia de la mano de obra, al ser una actividad muy
desgastante y no tanto lucrativa, las personas se desincentivan y llega el momento
en que los que pareciera ser ventaja competitiva, se convierte en desventaja.

La ventaja de mandarlos a hacer a talleres ya establecidos, es que se puede
garantizar un numero de unidades en un tiempo determinado.

La desventaja, es que en primer lugar son mas costosos y en segundo lugar el
namero e unidades es limitada.

7.4 EL PROCESO DE COMERCIALIZACION.

Segun lo expuesto en el item 6.4.1, se requiere de minimo dos distribuidores en
dos idiomas franco-fénico y flamenco y mejor adn si son tres, uno para cada
region, aunque existen empresas que manejan el sistema completo y solo se
requerird de un solo distribuidor para que se encargue de la compra y venta de los
productos en todo el territorio Belga vy circunvecinos. Desde esta Optica se
manejara inicialmente la comercializacion, con un solo distribuidor vy
posteriormente se contrataran los que sean necesarios dependiendo del volumen
de las exportaciones y de la aceptacion de los productos.

La decision del distribuidor con respecto al agente, se da con base en la misma
definicion de cada uno, donde el agente intermedia con las empresas para
establecer relaciones con los oferentes, en tanto que el distribuidor se encarga de
realizar ventas y enviar pedidos pero a su nombre, generandose el vinculo
comercial con el directamente y no con la empresa que compra los productos para
venderlos al consumidor final. Se considera que en principio es aconsejable este
tipo de contrato, puesto que aun no se tiene el conocimiento de la demanda y por
ende se aboca a errores y trastornos financieros.

7.5 DE COMUNICACION.

La comunicacion en este plan de exportacion, estd dada en el pais de Bélgica,
dando a conocer los productos en macramé en las tres regiones y circunvecinas,
de manera que se logre obtener un conocimiento generalizado de la oferta y las
caracteristicas de los productos. Inicialmente se tendrd en cuenta la penetracion
del mercado por lo nuevo del producto y del productor, en tal sentido se tendra:

7.5.1 Objetivos

e Informar de la presencia de estas prendas en macramé, especialmente de los
chales, en la comunidad Belga.
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e Persuadir la adquisicion del producto por parte del publico objetivo

7.5.2 Mensaje: MUJER BELGA, REALSE SU BELLEZA VISTIENDO TEJIDOS
MACRAME “ELEGANCIA HECHA A MANO” ( en francés y neerlandés)

7.5.3 Tipo de apelacién: Emocional

7.5.4 Medios. Se utilizaran medios alternativos por cuanto el producto es
bastante selectivo

TELEVISION

Tv, existen cerca de 20 canales privados de TV y uno publico en Bélgica
distribuidos por regiones.

En el canal publico el mensaje es gratuito, pero se debe someter a un proceso de
evaluacion, el cual consideramos que se debe hacer. En tanto que en el privado,
el precio por mensaje de 15 segundos asciende a 120 euros lo cual la hace
bastante onerosa, motivo por el cual se debe pensar en pautar en el canal publico.

CORREO ELECTRONICO

Aunque existen cerca de 5.1 millones de hosting en internet, (2011) y
aproximadamente 8.1 millones de usuarios de internet, aun existe mucha
desconfianza a las compras por este medio y al manejo en general como medio de
comercio. Sin embargo, se perfila un crecimiento y no se descarta la posibilidad de
la utilizacién de este medio de manera masiva en afios préoximos.

PAGINA WEB

Se disefiard y operara una pagina en francés y neerlandés, donde se expongan
los productos y la informacion de la empresa y de los productos mismos.

FERIAS DE MODA

Existen en Bélgica cerca de 20 ferias de modas al afio, es una buena oportunidad
para hacer presencia por lo menos en 50% de ellas.
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PANTALLAS ELCTRONICAS PUBLICAS

Se instalaran pantallas electronicas en los principales centros comerciales de las
siete ciudades principales de Bélgica.

MEDIOS SELECTIVOS
Revistas ejecutivas
Revistas de farandula
Revistas de modas

ESTRATEGIA CRM:

Manejo del cliente en la boutique, estard a cargo de los funcionarios que atienden
en cada uno de los puntos donde se vendan estos productos.

El costo de la comunicacién serd compartido con el distribuidor.

7.5.5 Simbolo emblemético de la campafa: Reina de belleza de Bélgica 2011

Figura 07. Simbolo emblematico de la campafia

EMRBLEMA DE LA CAMPANA DEL MACRAME EN BEICICA

Fuente: Pagina web Bélgica. Reina de belleza 2011
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7.6 EL PROCESO DE EXPORTACION.

Para exportar los tejidos en macramé hacia Bélgica, se pueden utilizar varias
estrategias, segun la cantidad de unidades, la urgencia de la entrega.

7.6.1 A nivel de gestidn se pueden realizar:

Personalmente
A través de un agente de aduana

Debido a la cantidad limitada de unidades, apenas se utilizara un pallet, se
concertara con un agente de Aduanas para que se encargue de los tramites mas
dispendiosos y reservados, y lograr asi el cumplimiento de las entregas.

7.6.2 A nivel de transporte

Maritimo
Aéreo

MARITIMO

Ciudad de destino: Bruselas

Ciudad de origen: Bucaramanga, Santander, Colombia.

Puerto de salida Santa Marta Colombia

Puerto de llegada Amberes Bélgica

Navieras de Bélgica: SOBELMAR ANTWERP nv.; LEIMAR nv. URSBELGIUM nv.
FAST LINES BELGIUM nv. EUROCEANICA (UK) Itda nv. EURONAV nv. Entre otra

AEREO
Aeropuerto Bucaramanga — Bogota-Bruselas
Empresas transportadoras: Transporte: DHL, FEDEX, CARGOLUX

7.6.3 A nivel del término de negociacion. El término de negociacion mas
utilizado y aconsejado en Bélgica es fijar sus precios en valor CIF, esta es la
practica normal para la mayoria de los importadores ya que favorece el precio en
comparaciéon con los proveedores de la UE, sin perjuicio de utilizar otro término
buscando siempre la equidad entre las partes.

MACRAMEXPORT Ltda, utilizar4 el CIF si se utiliza la estrategia de transporte
maritimo. Sin embargo, si el envio se realiza por DHL o FEDEX puede ser DAT.
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7.6.4 Anivel de proceso exportador.

o Disefio. Se inicia con el disefio del producto a exportar. Este disefio estara
a cargo de uno de los socios quien es experta en este menester.

. Envio de la oferta. Se contacta al agente en Bélgica, y se envia la oferta
para su evaluacién y oferta ante las diferentes tiendas o boutiques.

. Confirmacion de oferta. Se espera el tiempo prudencial para la
confirmacion de la oferta y se procede de conformidad.

o Orden de produccion. Dependiendo, si se compran hechos, se procede a
comunicarse con el taller o talleres para su produccién y envio de disefios; si la
confeccion esta a cargo de mujeres especializadas en estos tejidos, se entregan
los hilos y los disefios y se confirma compromiso.

. Recepcion de la mercancia. Se reciben los chales u otros articulos y se
verifica su calidad, se paga lo correspondiente a mano de obra o prenda tejida.

o Envio de mercancias. Una vez empacadas y embaladas, se procede a
contactar la linea de transporte y se ordena la recoleccion de la misma.

o Empaque y embalaje. Se procede a empacar y embalar

. Emision de la factura proforma. Se emite la factura con la cual el
importador consignard los dineros correspondientes en el banco comercial elegido.
Posterior a la confirmacién del pago se procede a su despacho.

7.7 LA EMPRESA EXPORTADORA.

Para lograr la exportacion de los productos hasta Bélgica, se constituira una
empresa de responsabilidad limitada, que seré la encargada de abrir y mantener
las relaciones comerciales con el mundo y facilitar la penetracion y posterior
posicionamiento tanto de la empresa como de los productos en el mundo. Esta
empresa tendra las siguientes caracteristicas:

7.7.1 Constituciéon de la empresa. Se constituirdA una empresa de
responsabilidad limitada, que adquiere los derechos y obligaciones de la persona
natural y con acuerdo a lo establecido en el codigo de comercio de Colombia.
Ademas, es una forma juridica universal y es la més utilizada en las transacciones
internacionales y estara conformada por cuatro socios y su sede principal sera la
ciudad de Bucaramanga.
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7.7.2 Razon social. Se decidié por “MACRAMEXPORT LTDA”, ya que es una
sociedad de familiares y amigos convencidos en el macramé y conocedores de
este tipo de tejidos. También es importante la sociedad limitada por su
conocimiento a nivel mundial, lo cual posibilita las relaciones comerciales y genera
confianza entre los clientes y por la posibilidad de integrar mas personas como
SOCios.

7.7.3 Logotipo, eslogan. “EL ARTE DEL TEJIDO A MANO”

Figura 08. Logotipo de la empresa

m ACraAMENPORT™

COMERCIALIZADORA INTERNACIONAL
€0 Arte del Tejido a Mano.

Mision. “MACRAMEXPORT LTDA” es una empresa colombiana que pensando en
la comodidad y elegancia de las mujeres Belgas, ofrece chales y otras prendas de
vestir tejidas en macramé con disefios Unicos y confeccionados netamente a
mano, en fibras textiles naturales y biodegradables, elaborados por madres
cabeza de familia y mujeres de la poblacion vulnerable de Colombia, y en especial
de la ciudad de Bucaramanga. “Creemos en nuestra gente y somos solidarios con
ella”.

Visién. En el afo 2015, “MACRAMEXPORT LTDA" sera reconocida en las siete

principales ciudades de Bélgica. En el 2018, ser& reconocida en la Unién Europea.
En el 2020 sera reconocida en Europa y Estados Unidos.

7.7.4 Objetivos. “MACRAMEXPORT LTDA” fue creada con los siguientes
propdsitos:

. Generar una alternativa econdmica de vida para sus empresarios de
manera que logren su independencia econdémica.
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. Servir de difusores de los tejidos en macramé de Colombia para el mundo.
. Apoyar la labor manual de muchas personas en situacion de pobreza

e Hacer del macramé, una actividad rentable y lucrativa que permita el modus
vivendi de muchas personas, especialmente de bajos recursos.

. Procurar a la poblacion femenina de Bélgica, elegancia y distincion al vestir
prendas tejidas en macramé, como chales y otras.

7.7.5 Principios. Los postulados orientadores de la actividad empresarial de
‘“MACRAMEXPORT LTDA” son:

e Solidaridad
e Espiritu empresarial

e Confianza

7.7.6 Politicas. Dentro de las politicas de la empresa se encuentran:

o De personal. Por ser una estructura simple, y en la cual no se llevaran a
cabo proceso de produccion propiamente dichos, las personas que se requieran
para su manejo administrativo, exportador y de relacion con los productores, sera
seleccionado de comun acuerdo por la junta directiva de la empresa.

o Financiera. Los recursos iniciales para la consecucion de materias primas y
talleres que seran los satélites de produccién, seran en su totalidad aportados por
los socios, posteriormente la empresa se apalancara con los recursos que genere
su propio rol y giro de negocio.

o Los disefios. Estos seran en su totalidad creatividad de los socios,
especialmente el experto en este aspecto y seran de propiedad exclusiva de la
empresa.

o La capacitacion. La empresa debera verificar en todo momento las
habilidades de las personas encargadas de tejer los chales y demas productos
con el propdsito de garantizar la homogeneidad y consistencia de la calidad de sus
productos.

Para ello, se debe capacitar constantemente a estas personal propio de la
empresa, ojala uno o varios de sus socios.
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. De envio de mercancia. Ninguna mercancia serd enviada sin la
confirmacion de los recursos por parte de la entidad financiera procedentes del
comprador extranjero.

7.7.7 Organizacion de la empresa
La empresa estard conformada de la siguiente manera: Junta directiva, que segun
el codigo de comercio es una estructura obligatoria en estas empresas. Estara

conformada por los cuatro socios. Esta a su vez nombra su gerente y este a su
secretaria y asesores

Organigrama.

Figura 09. Organigrama propuesto

DISENADORA

TEJEDORAS \ T ASESOR CONTABLE
GERENTE /

SECRETARIA
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7.8 DETERMINACION DE LOS COSTOS DEL PRODUCTO

7.8.1 Empresariales. Estos estan determinados por los costos de administracion
de la empresa y estan representados en los costos fijos del periodo

Cuadro 05. Costos empresariales fijos

COSTO MENSUAL ANUAL
Arriendo 500,000 6,000,000
Servicios 400,000 4,800,000
Nomina 4,108,000 49,296,000
Comunicaciones 600,000 7,200,000
Asesor en disefio 500,000 6,000,000
Asesor contable 400,000 4,800,000
Relaciones publicas 1,000,000 12,000,000
Papeleria 500,000 6,000,000
Depreciaciones 1,250,000
Diferidos 960,000
Renovacion registro 500,000
TOTAL 8,008,000 98,806,000

7.8.2 De produccion. Estan determinados por concepto de pagos de las materias
primas y materiales como hilos, cajas de cartulina, cajas de cartén, rotulo y
etiqueta, pago por confeccion o mano de obra directa o la compra del chal hecho.

e Estrategia 1. Pagar la confeccion
e Estrategia 2. Comprar el chal ya confeccionado

Cuadro 06. Costos de produccién para un chal. Estrategia 1.

COSTO VALOR
Hilo-galon de seda (500 gramos) 20,000
Mano de obra directa 30,000
Broche de lujo 3,000
Caja de cartulina individual 1,500
Caja de carton para embalaje 50
Etiqueta 500
Rotulo 500
TOTAL 55,550
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Estrategia 2. Compra del chal ya tejido. En este caso se compran directamente a
las empresas ya establecidas dedicadas a esta actividad. Ejemplo. Tejidos Boyaca
en Duitama y Paipa, teléfono 0987604355; también a TEMACLE clemencia
cuervo, SOPO Cundinamarca teléfono 3112587735.

En este caso el valor de cada chal es de $90.000 pesos.

. Proyeccion de produccion: La confeccion de cada chal tiene una duracion
promedio de cuatro dias.

Se espera que se pueda contar con un grupo de 10 tejedoras disponibles y que
cada una se comprometa a entregar 10 chales mensuales, entonces se puede
calcular una produccién de 100 chales mensuales como oferta garantizada.

Sin embargo y con el animo de ser conservador en la produccién, se tendra en
cuenta una cantidad de 80 chales mensuales como oferta segura de ofrecer. Es
decir 960 chales en el primer afio.

o Empaque. Cada chal tendrAd un peso neto de 500 gramos y estara
empacado en una caja individual de cartulina con la referencia y la informacién de
su contenido y el chal debe ir convenientemente doblado. La caja tendra tapa de
acetato transparente para permitir ver la prenda que se encuentra dentro. Cada
cajita tendra un peso de 50 gramos y tendra las siguientes dimensiones 28 x 28 X
8 centimetros al exterior de la cajita.

. Embalado. Las cajitas individuales estaran dentro de una de carton
corrugado de 60 X 50 X 70 la cual tendrad un peso de 150 gramos cada una, y
capacidad para 20 cajitas individuales de ¥z kilo de peso cada, una apiladas en
camas de a 4 y pilas de 5. De esta manera cada caja de embalaje tendra un peso
de 10 kilos mas 150 gramos por caja. Total peso de cada caja de 20 chales = 10 +
150 = 11.150 gramos.

. Etiguetado. La etiqueta de cada cajita estard de acuerdo con las
especificaciones generales respecto de la informacién que deben contener;
nombre de la empresa con su respetivo logotipo y eslogan, direccion y teléfonos,
nombre del producto seguido de la frase tejido en macramé, color, referencia, y el
sello “HECHO A MANO” .....

7.8.3 Costos de comercializacién. Estos estan dados por todas las erogaciones
necesarias para dar a conocer el producto en el mercado objetivo y mantener la
perspectiva sobre el producto.

Estos costos serdn compartidos con el distribuidor, incluyen:
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o Costos de comunicacién. Se calcula que anualmente se incurra en los
siguientes costos por concepto de campafa publicitaria. Estos costos seran
compartidos con el distribuidor.

MEDIOS

Honorarios de la mujer emblemética US$10.000 por afio
Participacion en fashion US $10.000 afio

Publicacién en revistas especializadas US $1.000 por afio

TV canal publico (gratuito). 4 salidas semanales (programa de farandula) =208
salidas por afio de 10 segundos cada una.

o Beneficio del distribuidor. Segun las leyes que sobre esta materia
existen el Bélgica, este beneficio se pacta libremente con el distribuidor, (lo
acostumbrado es otorgar hasta el 10% sobre las compras totales para que este
redima sus costos de importacion, el correspondiente al termino CIF) y sus costos
de administracion y ventas. Sin embargo, también es procedente pactar precios
absolutos por unidad sin menoscabo de que exista la posibilidad de realizar los
ajustes o cambios del caso. También es procedente pactar un precio al
distribuidor y este, mediante el contrato de distribucion, asigna el precio final al
consumidor, segun su conocimiento del mercado y sus expectativas de beneficio.

En este caso, MACRAMEXPORT Ltda, asignard como precio final, el pactado con
el distribuidor. Es decir, sin contemplar ningun beneficio para este por parte de la
empresa.

El cuadro 7 refleja los costos por concepto de comunicacion compartida

Cuadro 07. Costos de comercializacidon por afo

COSTO VALOR ANO
Honorarios mujer emblematica US$10.000
Participacion en ferias US $10.000
Publicaciones US $1.000
Canal publico de TV -
TOTAL US$21.000
TOTAL COMERCIALIZACION US $21.000
TOTAL pesos a $1800TRM $37.800.000
a cargo de MACARMEXPORT LYTDA $18.900.000
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7.8.4 Costos de exportacién. Estos costos estan dados por las erogaciones para
el traslado de la mercancia desde Bucaramanga, ciudad de origen, hasta el puerto
de salida y posterior flete y seguro desde Cartagena hasta el puerto de llegada
Amberes en Bélgica. Para la cuantificacion de estos costos se hace necesario
conocer primero los pesos de la mercancia y saber la cantidad de cajas y kilos que
se embarcaran.

Segun las directrices Belgas, los precios de los productos importados, deben
asignarse teniendo en cuenta el termino de negociacién C.I.F. de tal manera que
MACRAMEXPORT LTDA, tendrd en cuenta estas consideraciones a la hora de
asignar el precio a sus productos.

Cada chal pesa 500 gramos
Cantidad a exportar 240 chales en cada exportacion

Cada chal va dentro de una cajita de cartulina la cual pesa 50 gramos y tiene las
dimensiones 28 x 28 x 8.

El embalaje es una caja de cartdn corrugado que pesa 150 gramos Yy tiene las
dimensiones 60 x 50 x 70 y caben 20 unidades (cajitas de cartulina)

Peso total de cada caja = 10.000 gramos (20 chales) + 1.000 gramos (20 cajitas) +
150 gramos =10.000 + 1.000 + 150 =11.150 gramos o 11.1 kilos.

Como en cada caja caben 20 chales, entonces se requeriran 12 cajas de cartén
para enviar las 240 chales por un peso de 11.15 kilo = 133.800 gramos o0 133.8
kilos peso total del envio.

Se enviara en transporte maritimo en contenedor LCL.

Termino de negociacién CIF. Cartagena- Amberes Bélgica. Lo cual significa que
MACRAMEXPORT Itda, asume los costos por transportes y seguros desde el
lugar de origen, Bucaramanga, hasta “ponerlos sobre el barco en Cartagena
rumbo a Amberes.

Segun la transportadora COPETRAN - carga, tel. 6448175, consultado el dia 22
de agosto, el transporte por kilo de peso desde Bucaramanga hasta Santa Marta
se encuentra por el orden de los $1.450, y el seguro asciende al 1% del valor
declarado.

Y segun la cartilla de costos de transporte maritimo de proexpot, el costo de
Cartagena-Amberes en Bélgica, por cada kilo de peso de mercancia normal es de
$200. Y la tarifa del seguro internacional 0.25% sobre el costo del flete, minimo
$360.000, $1000.
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Servicios portuarios en origen US$11.50 $ 22.000.

Valor declarado $38.272.320 representados en el costo unitario de produccion y
administracion y comercializacion (159.468 x 240) no se incluye la utilidad.

Transporte: Maritimo DHL, FEDEX, navieras GRANCOLOMBIANA O BELGA

CIF = costo unitario + seguro (1%) sobre el valor declarado + costo flete terrestre +
servicios portuarios en origen + flete maritimo + seguros maritimos (0.25%).

Cuadro 08. Costos de exportacion de cada pedido de 240 chales

COSTO VALOR
Costo unitario 178,160
Valor declarado 42,758,400
Flete terrestre nacional ($1450 kilo) 194,010
Seguro nacional 1% / valor declarado 382,723
Servicios portuarios en origen 22,000
Flete maritimo ($200 kilo) 26,760
Seguro Maritimo (0.25% / valor del flete (minimo $360.000) 1,000
TOTAL COSTOS 626,493
Unidades por envio 240
Total costo unitario de exportacion 2,610

7.8.5 Costos unitarios. Resultan de dividir los costos totales del periodo sobre las

unidades proyectadas en el mismo periodo

Cuadro 09. Costos unitarios

COSTO VALOR ANO
De administracion de un afio 98,806,000
De produccion de un afo 53,328,000
De comercializacion y comunicacion 18,900,000
TOTAL 171,034,000
Total unidades a exportar en un afno 960
TOTAL COSTO UNITARIO 178,160
COSto unitario de exportacion 2,610
COSTO UNITARIO TOTAL 180,770
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7.9 ASIGNACION DEL PRECIO AL PRODUCTO.

La estrategia principal para asignar el precio a los chales de macramé al
consumidor final o usuario final, es de la siguiente manera:

Costos de operacion de la empresa en Bucaramanga

Costos de produccién de los chales (precio de compra o pago de la produccién)
Costos de comercializacién en Bélgica

Costos de exportacion

Porcentaje de utilidad esperada

7.9.1 Precio del producto. MACRAMEXPORT LTDA, comercializara sus
productos en Bélgica a través de un distribuidor sin compartir la publicidad ni
otorgarle ningun beneficio, el precio de cada chal para transar en dicho
distribuidor, seré:

Costos de operacion de la empresa en Bucaramanga

Costos de produccion de los chales (precio de compra o pago del tejido)
Costos de comercializacién en Bélgica

Porcentaje de utilidad esperada

Una vez hallado el costo unitario, se procede a asignar el precio de venta
teniendo en cuenta una utilidad esperada del 20% para el primer afo
incrementandose de acuerdo al comportamiento del mercado.

Para asignar este precio no se tienen en cuenta los costos de exportacion, estos
se adicionaran finalmente para hallar el precio al distribuidor.

Se aplica la siguiente férmula:

COSTO UNITARIO TOTAL = $178.160

PV = = $222.700
1—% DE UTILIDAD ESPERADA= 0.80

Precio de venta de cada chal al distribuidor = $222.700 sin costos de
exportacion

7.9.2 Asignacién del precio definitivo al distribuidor. Segun las directrices
Belgas, los precios de los productos importados, deben asignarse teniendo en
cuenta el termino de negociacion C.I.F. de tal manera que MACRAMEXPORT
LTDA, tendra en cuenta estas consideraciones a la hora de asignar el precio a sus
productos.
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Una vez hallados los costos de exportacion, se procede a calcular el costo total
unitario de exportacion hallado en el cuadro 08 y sumarlo al precio de venta
hallado anteriormente.

De manera cada chal quedaré costando finalmente al distribuidor de Bélgica:
$222.700 + 2.610 = $225.310 como el precio definitivo de cada chal para
entregéarselo al distribuidor en Bélgica.

Cabe resaltar que este mismo chal tiene es comercializado en MIAMI a US$130.
Por Tejidos Boyaca y su precio de compra al productor es de $90.000.

El distribuidor serd el encargado de venderlos a las tiendas y boutiques o
establecimientos que considere suficientes para su que su actividad
comercializadora rente de la mejor manera.

El precio sugerido al distribuidor, es adiciondndole un 20% sobre los costos
incurridos para lograr que la venta sea efectiva.

Sin embargo, el distribuidor esta en libertad de asignar el precio que considere
apropiado.

Con lo anterior se establece la factibilidad de la comercializacion de los chales
tejidos en macramé en Bélgica, utilizando la figura del distribuidor especializado.
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8. ANALISIS FINANCIERO

8.1 INVERSIONES

Cuadro 10. Muebles y enseres

ACTIVO VALOR UNITARIO|CANTIDAD |VALOR TOTAL
Escritorios de madera 300,000 2 300,000
Sillas ergonomicas 250,000 1 250,000
Sala de recibo 2,000,000 1 2,000,000
Telefax 250,000 1 250,000
Cafetera 200,000 1 200,000
Portatiles 3,000,000 1 3,000,000
Impresoras 250,000 1 250,000
TOTAL 8 6,250,000
Cuadro 11. Inversion diferida
INVERSION CANTIDAD | VALOR UNITARIO |VALOR TOTAL
Investigacion de mercados 1 2,000,000 2,000,000
Formalizacion de la empresa 1 500,000 500,000
Licencias Computadores 1 400,000 400,000
Adecuaciones locativas 1 1,000,000 1,000,000
Linea telefonica 1 100,000 100,000
Papeleria inicial/disefios 1 500,000 500,000
Letrero empresa- aviso 1 300,000 300,000
TOTAL 4,800,000

Cuadro 12. Inversion en capital de trabajo para los primeros 3 meses

CUENTA Mes 3 meses

Nomina Administrat 3,000,000 9,000,000
Asesorias 900,000 2,700,000
Arriendo oficina 500,000 1,500,000
Servicios 400,000 1,200,000
Papeleria y otros 500,000 1,500,000
Comunicaciones 600,000 1,800,000
Gastos de relaciones publicas 1,000,000 3,000,000
Renovacion Registro mercantil 41,667 125,001
Valor chales (240) 12,852,000 38,556,000
Costos de exportacion FOB 407,271 1,221,813
TOTAL 20,200,938 60,602,814
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Cuadro 13. Inversion Total y Financiacion

INVERSION VALOR SOCIOS
Activos fijos 6,250,000 6,250,000
Diferida 4,800,000 4,800,000
Capital de trabajo 60,602,814 60,477,813
TOTAL 71,652,814 71,527,813

8.2 PROYECCION DE COSTOS a 3 aflos pesos constantes

Las exportaciones se incrementaran en 20 unidades cada afio durante los

tres primeros afos.

Cuadro 14. Costos de administracion y comunicacion a pesos constantes

CUENTA Afo 1 Afo 2 Afo 3
Nomina Administrativa 49,296,000 49,296,000 49,296,000
Asersor de disefio 6,000,000 6,000,000 6,000,000
Asesor contable 4,800,000 4,800,000 4,800,000
Arriendo oficina 6,000,000 6,000,000 6,000,000
Servicios 4,800,000 4,800,000 4,800,000
Papeleria y otros 6,000,000 6,000,000 6,000,000
Comunicaciones 7,200,000 7,200,000 7,200,000
Gastos de relaciones publicas 12,000,000 12,000,000 12,000,000
Depreciaciones 1,250,000 1,250,000 1,250,000
Diferidos 960,000 960,000 960,000
Renocacion registro mercantil 500,000 500,000 500,000
Costos de comunicacion 18,900,000 18,900,000 18,900,000
TOTAL 117,706,000 | 117,706,000 117,706,000
Cuadro 15. Costos variables a tres ailos a pesos constantes
CUENTA Afo 1 Afo 2 Afo 3
Mano de obra directa 28,800,000 29,400,000 30,000,000
Materias primas -hilosedas 19,200,000 19,600,000 20,000,000
Cajas de cartulina 1,440,000 1,470,000 1,500,000
Cajas de carton 182,000 210,000 238,000
Costos de exportacion FOB 1,629,084 1,635,000 1,640,000
TOTAL 51,251,084 52,315,000 53,378,000

Cuadro 16. Costos totales
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CUENTA Ao 1 Afo 2 Afo 3
Costos fijos de admon y ventas 82,800,000 82,800,000 82,800,000
Costos variables y de exportacion 50,291,084 51,335,000 52,378,000

TOTAL 133,091,084 | 134,135,000 135,178,000

8.3 PROYECCION DE INGRESOS

Cuadro 17. Proyeccion de Ingresos a 3 afios en miles de Pesos constantes

PRODUCTO ANO 1 ANO 2 ANO 3
CHALES

Cantidad 960 980 1,000
Precio de venta 225,310 225,310 225,310
TOTAL 216,297,600 220,803,800 225,310,000

8.4 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO A 3 ANOS

Cuadro 18. Estado de resultados proyectado a 3 afios pesos constantes
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CUENTA ANO 1 ANO 2 ANO 3
Ventas 216,297,600 | 220,803,800 | 225,310,000
Costo de produccion 53,328,000 54,439,000 55,500,000
Utilidad Bruta 162,969,600 | 166,364,800 | 169,810,000
Gastos administrat 117,206,000 82,800,000 82,800,000
Utilidad Operacional 45,763,600 83,564,800 87,010,000
Imporrenta 33% 15,101,988 27,576,384 28,713,300
Utilidad despues de impueg 30,661,612 55,988,416 58,296,700
Registro mercantil 500,000 500,000 500,000
UTILIDAD NETA 30,161,612 55,488,416 57,796,700
Margen rentabilidad 13.94% 25.13% 25.65%




El estudio demostrd que:

e Bélgica, por sus multiples condiciones favorables hacia el mercado exterior, se
perfila como uno de los paises mas atractivos del mundo para llegar con
productos, especialmente con tejidos en Macramé.

e Por su parte Colombia, es uno de los paises del mundo que tiene como
actividad preponderante, la confeccion, muchas de ellas tienen aplicaciones
en macrame, aunque pequefias.

e En cuanto a relaciones comerciales, se conocié que existen buenas relaciones
entre los dos paises, facilitando asi el comercio bilateral.

e La demanda objetiva, esta compuesta por mas de un millén de mujeres que se
caracterizan por su elegante modo de vestir y su capacidad de compra.

e El tejido en macramé, es una actividad conocida y desarrollada en todo el
mundo y Colombia no es ajena a esta realidad, fundamentado parte de su
economia en las artesanias y la practica del macramé.

e Existen muchas prendas tejidas en macramé, pero la mas importante y
significativa es el chal.

e En Colombia existen varias personas tanto naturales como juridicas que se
dedican ala elaboracién de este tipo de tejidos.

e En Bucaramanga, existen muchas mujeres que estan capacitadas y se dedican
a este tipo de tejidos y también organizaciones capacitadoras e impulsoras de
este tejido.

e En Bucaramanga se cuenta con las materias primas necesarias y suficientes
para realizar este producto.

e A nivel de distribucion en Bélgica, se conociéo la existencia de muchas
personas tanto juridicas como naturales que se dedican a la profesion de la
distribucidon de manera especializada y responsable y confiable.

e El proceso exportador es de facil realizacion y existen el transporte y los
mecanismos legales y logisticos necesarios para llevarlo a cabo.

e Los costos der los chales no son tan competitivos, pero se optimizan
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produciendo minimo 240 unidades por trimestre y logrando exportar 960 el afio
1 y 1000 unidades en el afio tres.

La rentabilidad esperada en este intercambio es del 20% suficiente para
mantener la empresa exportadora en el tiempo y obtener utilidad.

Finalmente el precio del producto, esta acorde con los costos incurridos
recuperandose en su totalidad y logrando un excedente positivo. Este se
calcul6 teniendo en cuenta los costos y su recuperacion y la obtencién de un
margen de utilidad esperada del 20%, ubicandose en $204.000 para el
distribuidor sin costos de exportacion.

Por lo anterior, el proyecto de exportacion de chales tejidos en macramé hacia
Bélgica desde Bucaramanga, es factible como quiera se cumplen las
condiciones sociales, econdmicas Yy financieras y logisticas para convertirlo en
realidad.

Para cumplir con los pedidos de méas de 200 unidades por afio, se requiere de
aplicar las dos estrategias de produccion.

En cuanto a inversion, se calculé que se requieren cerca de $72 millones de
pesos para el montaje de la empresa y capital de trabajo para los primeros tres
meses de vida del proyecto.

Los ingresos totales se ubicaron en $198 millones el primer afio y $206
millones en el tercer afno.

La utilidad neta para el primer afio est4 cercana a los $46 millones de pesos
con un 13.94% muy acorde con la utilidad esperada con la cual se asigné el
precio; y en el tercer afio se obtienen $45 millones de pesos equivalentes a un
25.60%.

Los anteriores aspectos, factibilizan el proyecto desde varios y diferentes
puntos de vista, demostrando asi que la exportacion de chales hacia Bélgica,
puede ser una actividad rentable y generadora de empleo y de riqueza para
Colombia y Bélgica.
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EMBAJADAS

Embajada de Bélgica en Colombia:

Embajador: S.E. Joris COUVREUR

Direccion: Calle 26 N°4A-45 Piso 7

Fax: 3 80 03 40

Tel: 38003 80

Horario: Lunes a Jueves de 9:00 a 12:30 am y de 13:30 a 16:00 pm, y viernes
de 9:00 a 13:00

Bogota@diplobel.fed.be

Embajada de Colombia en Bélgica:
Embajador: Carlos Holmes Truijillo
Direccion: Avenue Franklin Roosevelt 96a 1050 Bruselas
Tel: 32 2 6495679
Fax: 32 2 6465491
colombia@emcolbru.org
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DESCRIPCION O CONTENIDO.

La globalizacion estd planteando nuevos retos a todos los paises del mundo para
satisfacer las necesidades de sus comunidades con productos que no producen o en los
gue no son especializados. Uno de esos productos son los chales tejidos en macramé,
cuya principal caracteristica es su elaboracibn completamente a mano a través de una
serie de nudos de diferente trama y su adaptabilidad a nuevas culturas sin perder su
caracter de artesanal. Estos tejidos son realizados en su mayoria, por madres cabeza de
familia, madres solteras y personas jubiladas, quienes obtienen algunos recursos para la
manutencion de sus familias. En Colombia existen muchas personas capacitadas y
calificadas para desarrollar esta actividad de manera productiva y posibilitar una oferta
exportable acorde a las necesidades de muchos paises. En este sentido, un pais destino
de estas exportaciones colombianas, se realizé una matriz de selecciébn de mercados
entre estados Unidos, México y Bélgica, optando por este Ultimo por presentar mejores
condiciones de acceso Yy especializacibon comercial presenta. Para conocer las
condiciones favorables que hacen de Bélgica el pais atractivo para las exportaciones de
chales en macramé, se acudié a fuentes institucionales como la cAmara de comercio de
Bucaramanga y bases de datos legiscomex de la UPPB, con cuya informacion se disefié
un plan exportador en el cual se determind que los chales en macramé, constituyen oferta
exportable importante desde Bucaramanga; Bélgica puede ser un mercado objetivo para
los chales, los costos permiten asignar un precio de $225.310 al distribuidor y el montaje
de la empresa como estrategia exportadora, equivale a $72 Millones de pesos. La
rentabilidad que se obtiene es de 14% el afio 1; y 25% en el afio 3. Por lo anterior, se
concluye, que es posible exportar chales de macramé desde Bucaramanga hasta Bélgica.

PALABRAS CLAVES: Macramé, Mercadeo internacional, plan exportador, Bélgica.
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