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Resumen

En el presente proyecto de investigacion se busca dar respuesta sobre la factibilidad de
exportacion de trajes de bafio de la empresa MELISSA ACOSTA en el mercado estadounidense,
estudiando variables claves como tendencias de consumo, canales de distribucion, identificacion
de oportunidades, etc. Lo anterior, enfocado en tomar ventaja del tratado de libre comercio
suscrito entre Colombia y Estados Unidos que brinda beneficios especificos para este tipo de
productos, asi también, los requisitos arancelarios del producto y del mercado, los cuales generan
una pauta en lainvestigacion para llevar a cabo el proceso de exportacion buscado por MELISSA
ACOSTA.

Palabras clave: traje de bafio, exportacion, comercializacion, producto, mercado,

Colombia, estados unidos, tendencias, tratado de libre comercio — TLC.
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Abstract
This research project seeks to provide an answer on the feasibility of exporting swimwear from
the company MELISSA ACOSTA in the US market, studying key variables such as consumption
trends, distribution channels, identification of opportunities, etc. The foregoing, focused on
taking advantage of the free trade agreement signed between Colombia and the United States that
provides specific benefits for this type of products, as well as the tariff requirements of the
product and the market, which generate a guideline in the investigation to carry carried out the
export process sought by MELISSA ACOSTA.
Keywords: swimsuit, export, marketing, product, market, Colombia, United States,

trends, free trade agreement - FTA.
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Introduccion

El presente trabajo busca dar a conocer las oportunidades que tiene Colombia en el marco
de la industria textil, enfocAndose en un producto de gran atraccion internacional como son los
trajes de bafio, no solo por la gran oferta colombiana sino ademas por sus increibles disefios y
calidad en cada una de las prendas, presentdndose como un sector competitivo con un valor
agregado que le aporta a los insights del consumidor, haciéndolo sentir seguro y en confort al
momento de usar un traje de bafio.

El contar con un TLC con Estados Unidos, le abre las puertas a Colombia de poder
traspasar fronteras mostrando un producto digno de posicionarse en los mercados
estadounidenses; para el comercio exterior es una ventaja que incentiva a los productores textiles
a internacionalizar su marca y prendas.

El crecimiento de la confeccidn textil Colombiana, evidencia el potencial nacional en este
sector economico, buscando cada dia superar las barreras de exportacion e incentivar la
manufactura nacional que en los ultimos afios se ha evidenciado el gran impacto en el comercio
internacional; por lo tanto, empresas como Melissa Acosta ven en los acuerdos comerciales una
oportunidad significative en la diversificacion del mercado, con la certeza y confianza de que

entran a competir con productos de calidad y valor.
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1. Andlisis de oportunidades para la exportacion de trajes de bafio confeccionados en

Bucaramanga

1.1 Protocolo de investigacion

1.1.1 Descripcién del problema

En Colombia, el sector textil segun cifras presentadas por el DANE y la ANDI para el
afo 2019, represento el 8,2% del PIB industrial del pais, el 21% del empleo industrial colombiano
y el 9% de las exportaciones manufactureras, por ello, se considera uno de los sectores mas
importantes de la industria nacional, asi mismo, la actividad de confeccion de trajes de bafio ha
evolucionado y se ha reinventado para dar respuesta a las necesidades de los nuevos nichos de
mercado que cadadia tienen mayor acceso a la informacién y a las tendencias de moda que giran
alrededor del mismo.

Asi mismo, segun cifras presentadas en la Gltima version (2021) de Colombia Moda, la
feria textil mas importante del pais, el mercado de trajes de bafio colombiano iria en aumento,
presentando cifras de hasta US$7,6 millones netos en exportaciones, con un incremento de
22,5% frente al mismo periodo del afio anterior (2020), esto a su vez, resaltando que para el 2020,
resultser uno de los mercados mayoritariamente afectados por la pandemia.

Por lo anterior, “Melissa Acosta”, empresa dedicada a la fabricacion y comercializacion
detrajes de bafio, la cual, ya cuenta con presencia en el mercado nacional, ha identificado que, su
producto, al contar con valor agregado, y formar parte del mercado anteriormente mencionado,
podria tener oportunidades de negocio en los mercados internacionales llevando su modelo de

negocio a generar internacionalizacion, aportando ademas desarrollo a la region en donde se
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encuentra, sin embargo, para determinar la veracidad de esta oportunidad de negocio, se hace
necesario realizar una investigacion de mercados en donde las variables a tener presentes puedan
determinar cudles serian aquellos mercados idoneos para el modelo de internacionalizacion que

requiere “Melissa Acosta”.

1.1.2 Preguntas de investigacion

e ;Cuales son los requisitos para la exportacion e ingreso en Estados Unidos para los
trajesde bafio MELISSA ACOSTA?

e Cuadl seria el mercado ideal en Estados Unidos para la exportacion de trajes de bafio
MELISSA ACOSTA?

e ;Cuales son las tendencias de consumo que presenta el mercado seleccionado para la
exportacion de trajes de bafio MELISSA ACOSTA?

e Cudles son las estrategias de mercadeo que le permitirian a la empresa la presencia
detrajes de barfio en el mercado de Estados Unidos?

e ;Qué viabilidad economica ofrece el producto de exportacion para la empresa?

1.2 Objetivos

1.2.3 Objetivo general
Analizar oportunidades de exportacion para Estados Unidos de trajes de bafio

confeccionados en la ciudad de Bucaramanga.
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1.2.40bjetivos especificos
e Determinar los requisitos que debe cumplir el producto para la exportacion e ingreso
almercado de Estados Unidos.
e Identificar ciudades potenciales y canales de distribucion mayoristas para la venta de
trajesde bafio en el mercado norteamericano.
e Analizar tendencias de consumo de trajes de bafio en el mercado de Estados Unidos

e Plantear estrategias de mercadeo para el ingreso al mercado seleccionado como potencial.

1.3 Justificacion

Melissa Acosta” es una empresa dedicada a la elaboracion de trajes de bafio para mujeres,
los cuales se identifican en los mercados internacionales con la partida arancelaria 621112. Asi
también, trabaja y disefia tomando como referencia las tendencias del momento, por medio de un
proceso de fabricacién llamado Prét-a-porter (listo para llevar), enfocados en garantizar la
calidad de su producto final, pensando siempre en la seguridad y comodidad de sus clientes. Los
disefios son personalizados para clientes mayoristas donde pueden elegir, tallas, colores y
disefios de acuerdo con la necesidad requerida.

Los trajes de bafio “Melissa Acosta”, responden a la necesidad expresa de la poblacion
referidas mujeres entre 18 y 36 afios de estratos socioecondmicos medio y alto que buscan
productos con disefios a la vanguardia del mercado, que se ajusten y realcen su figura de forma
natural y en colores Ilamativos que destacan su presencia en dichos eventos, tanto en la luz del
diacomo en la noche.

El no usar un traje de bafio con las caracteristicas anteriores, podria significar para la

mujer, el pasar desapercibida y/o desperdiciar una oportunidad de sentirse mas segura, atractiva y



OPORTUNIDADES DE EXPORTACION DE TRAJES DE BANO 12

diferente y poder disfrutar con mayor intensidad de las actividades acuaticas, sociales y
recreativas.

Es por lo anterior que, “Melissa Acosta”, busca identificar oportunidades en mercados
internacionales para la exportacion de sus trajes de bafio con el fin de ampliar su cuota de
mercado, mejorar procesos de calidad y lograr conocer las necesidades a nivel internacional de su

nicho de mercado.

2. Marco referencial

Marco tedrico

En esta seccién del proyecto de investigacion de mercados se presentan los aportes
tedricos que contribuyen a la argumentacion e interpretacion global del tema central de
investigacion como las teorias de internacionalizacion, teorias clasicas del comercio

internacional y de mercadeo internacional.

2.1.1 Teoria del modelo UPPSALA
El modelo UPPSALA o0 método gradual argumenta que, las empresas que se
internacionalizan van graduando sus esfuerzos y recursos asignados, a medida que conocen el

comportamiento de los mercados internacionales; este modelo describe de modo general cuatro
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etapas importantes del proceso de internacionalizacion en las empresas:

e Actividades esporadicas o no regulares de exportacion

e Exportaciones a través de representantes independientes

e Establecimiento de una sucursal comercial en el pais extranjero

e Establecimiento de unidades productivas en el pais extranjero

e Se establece que para cada etapa se requiere un grado mayor de implicacion, es decir,
compromiso de recursos de la empresa en ese mercado especifico en donde esté llevando
a cabo dicha etapa; asimismo aumenta gradualmente la experiencia e informacion que
tiene la empresa sobre el mercado extranjero, implicando ademas la adopcion de un

modelo de internacionalizaciénadaptado al mismo (Cardoso, et al., 2007).

2.1.2 Teoria de la ventaja competitiva
Esta teoria establece que las empresas dentro de sus estrategias deberan tener un
elemento diferenciador frente a su competencia que le otorga una posicion favorable dentro del
mercado, y que ademas es sostenible en el tiempo.
(Cardoso, et al., 2007) (Cardoso, et al., 2007)Asi también, se identifican diferentes
fuenteso métodos para alcanzar dicha ventaja, como:
e Barreras de entrada. Una empresa tiene el control de su mercado gracias a las barreras
quepodrian tener sus competidores para entrar al mercado
e Costos de cambio. El costo/tiempo que le supondria al cliente adquirir un servicio o
bientangible de la competencia
e Costes. Supone la ventaja de comprar y disponer de la cantidad de produccién

relacionadoa los volimenes de materia prima
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e Activos intangibles

e Know How. El saber hacer en comparacion con la competencia, conocimientos
adquiridosen el tiempo y por experiencia que suponen una ventaja competitiva frente a otros
gue no poseen este conocimiento.

Debido a estas fuentes de ventaja competitiva, se reconoce que puede estar presente en
cualquier eslabon del proceso de las empresas y que puede entenderse como aquel componente

quefortalece a la empresa en el mercado (Porter, 2007).

2.1.3 Teoria clasica del comercio internacional

Esta teoria indica que, los paises se especializan para producir bienes y/o servicios en los
cuales incurren a menores costos de produccion, es decir que, el comercio internacional o
elintercambio de estos se da como consecuencia de este tipo de especializacion en la produccion
y de la division del trabajo; lo que le permite al pais dirigir los recursos a los usos mas
productivos de su economia nacional. De esta manera, un pais produciria y exportaria aquellos
productos en los que seria mas eficiente, e importaria los productos en los que no tuviera eficiencia
de produccion(Cardozo, et al., 2013).

Smith (1999), afirma en su explicacion de la teoria de la ventaja absoluta, en el libro “La
riqueza de las naciones”, que aplicando este concepto de la teoria clasica del comercio
internacional cada pais podria especializarse en lo que puede ser competitivo y a su vez generar
valor, explicando por qué los paises con mano de obra barata exportan bienes intensivos en

trabajohacia paises més intensos en capital y viceversa.
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2.1.4 Teoria ecléctica de Dunning

Segun Dunning (2000), en su teoria ecléctica, llamada asi por agrupar diferentes teorias y
convertirlas en una sola, plantea que integrar las estrategias de una empresa para entrar a nuevos
mercados internacionales fundamenta la manera racional y l6gica que deberia tener en cuenta la
empresa en factores como costos de produccién y ventajas de producir un bien en el mismo
mercado extranjero.

El autor propone en su teoria que, la integracion de tres ventajas lleva a las empresas a
internacionalizarse de la mejor manera ya que esto permite identificar los costos reales asociados
a ese método de entrada, dichas ventajas fueron identificadas por Dunning como:

e Ventaja de propiedad, explicada como la ventaja que tiene la empresa por ser

propietaria tanto de bienes tangibles como intangibles.

e Ventaja de localizacion, siendo aquellas caracteristicas Unicas que se encuentran
en el mercado internacional que son atractivas para las empresas que deseen instalarse en dicho
mercado.

e Ventaja de internalizacién, la cual se identifica como aquella ventaja que tiene la

empresapara usar sus activos intangibles y/o tangibles para uso propio.

2.2 Estado del arte

A continuacion, se relacionan cinco estudios de negocio, proyectos e investigaciones que
se encuentran relacionadas de manera directa con el tema principal de investigacion,
comprendidosen un periodo desde el 2017 al 2020:

Triana (2017) presenta un analisis con respecto a los factores que permitan la exportacién

de vestidos de bafio a tres paises importantes de Europa (Francia, Espafia e Italia) desde la ciudad
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de Cali, conociendo detalladamente por medio de analisis de la informacion disponible el
comportamiento de los paises mencionados en cuanto a su interés en introducir este tipo de
prendas disefiadas y elaboradas en la ciudad de Santiago de Cali. Se concluye que hay tres
ciudades colombianas que abarcan gran porcentaje de las exportaciones de la industria
manufacturera de vestidos de bafio hacia Europa y son (Medellin, Bogotd y Pereira), pero
ademas se evidencia que Cali es una ciudad que ha venido ganando participacion en las
exportaciones, ya que la innovacion en la realizacion de éstas prendas es una caracteristica que
Ilama la atencién de los Europeos y es un aspecto que tienen muy en cuenta aquellos que estan
dedicandose a dar a conocer sus productos desde Cali y hacia el exterior, convirtiéndose en una
ciudad competitiva en éste sector.

Bricefio, et al., (2019) presentan un proyecto de emprendimiento que se desarrolla en tres
partes, las cuales corresponden a la formulacién, donde nace el proyecto, debido a que se
determina y se describe la fuente del problema o necesidad sobre el cual se va a trabajar, la
finalidad e impacto del proyecto y un marco metodoldgico para explicar detalladamente los
conceptos basicos del mismo; asi como los estudios y evaluaciones, los cuales nos presentan una
vision mas clara del producto y el éxito que se desea obtener realizando estudios de mercado,
estudios técnicos, estudios financieros y estudios socio ambiental. En las etapas de inicio y
planeacion del proyecto es donde se llevan a cabo los planes de gestidn en los que se desarrolla el
proyecto, asi como el analisis de los interesados, el alcance, la programacion, los costos, la
calidad, los recursos, las comunicaciones, los riesgos, las adquisiciones y la sostenibilidad. Lo
anterior permitiendo que se cumplan los objetivos y se lleve a cabo el proyecto de manera
exitosa.

Saavedra (2019) realiza un analisis de las exportaciones de la industria de vestidos de
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bafio frente a los modelos de innovacion, competitividad y produccion; tomando como referencia
los afios del 2013 al 2018. Esto se llevo a cabo por medio de la revision de articulos consultados
en bases de datos, que nos llevaran a hacer un anélisis cualitativo y cuantitativo que permite
evidenciar el crecimiento de la industria de vestidos de bafio por medio de sus exportaciones. Se
discutira el rol de los Tratados de Libre Comercio frente a las exportaciones, los aranceles y
factores de produccion que han llevado a la industria colombiana a ser llamativa en el extranjero.
Todo esto con el objetivo de mostrar que la industria de vestidos de bafio aun es un escenario de
investigacion que vale la pena abordar, para asi convertir a Colombia en un pais destacado en el
ambito competitivo a nivel internacional.

Kalula es una empresa que estd constituida para fabricar vestidos de bafio femeninos
sobre medida y colecciones de temporada. la intencion principal del proyecto es conocer la
viabilidad para exportar a México, lo que se busca con los disefios es que se adecuen a los gustos y
necesidadesde las clientas finales. Para ello es importante conocer las debilidades, oportunidades,
fortalezas y amenazas que tiene el mercado al que se va a exportar. En la investigacion se
tuvieron en cuenta diferentes metodologias como matriz de seleccion de paises, matriz DOFA,
férmula de capacidad de produccién, tasas de oportunidad, costos y registros contables. A lo
largo del desarrollo se encontraron diferentes aspectos que fueron relevantes en la investigacion
como los aspectos administrativos, legales, operativos, técnicos y financieros. Que concluyeron si
hay viabilidad para concretarlo de manera satisfactoria. Kalula busca posicionarse como una de
las mejores marcas y que pueda ser reconocida a nivel latinoamericano. (Sanchez, 2020)

Procolombia (2019), expresa que el segmento de vestidos de bafio represento el 1,5% de
las ventas de prendas de vestir y en 2018 las ventas aumentaron un 2% en comparacién con 2017

alcanzando los US$21.742 y 1,4 y visualizacion de sus redes sociales.
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Hoy por hoy Melissa Acosta, busca la oportunidad de establecerse en nuevos mercados,
especialmente en mercados extranjeros en donde los trajes de bafio colombianos son el atractivo

singular de la moda actual y con ello establecer metas de crecimiento a mediano y largo plazo.

3. Matriz DOFA

Figura 1. Matriz DOFA Melissa Acosta
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3.1 Estrategias

FO: Desarrollar productos de calidad, con materias primas y procesos de produccion
confiables y eficientes que aporten a la sostenibilidad del medio ambiente, agregando valor a las
prendas mediante disefios personalizados, bajo las tendencias, gustos y necesidades del Bayer
persona al que se desea satisfacer.

Incursionar en el mercado con precios guiados por el comportamiento de la industria, la

demanda y oferta, buscando reducir costos manteniendo la calidad de los productos en beneficio
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de los consumidores, y lograr un posicionamiento, reconocimiento e identidad de la marca en el
mercado.

Implementar los canales y herramientas digitales para crear comunidad e identidad de
marca, ofreciendo contenido de valor que logre captar la atencion, el interés y posteriormente la
accion de compra de los consumidores. Manteniendo el constante aprendizaje de estas para
lograrpotencializar todas las herramientas en pro del desarrollo y crecimiento de la empresa.

Crear alternativas logisticas para una oOptima y eficiente comercializacion de los
productos, logrando llegar al consumidor indicado, en el momento que lo necesita y al menor
tiempo posiblesin alterar en gran medida el precio de venta.

FA: Crear alianzas con empresas de la cadena de valor para lograr establecer tarifas
competitivas de distribucion con los volimenes requeridos internacionalmente, con el proposito
de cubrir todos los costos productivos y de logistica, manteniendo un balance donde no se vean
afectadas ninguna de las partes involucradas en el proceso, buscando que la marca llegue al
consumidor de manera eficiente y efectiva buscando en lo posible que no se vea alterado el
preciodel producto a nivel internacional y lograr ser competitivos en el mercado objetivo.

Realizar estudio de benchmark implementando las herramientas digitales con las que
cuentala empresa, las cuales permiten ampliar los conocimientos y perspectivas para identificar

ventaja
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competitiva de la marca con relacion a sus competidores y referentes, asi lograr definir
iniciativas adecuadas al mercado que se encuentra en constante cambio, entendiendo lo que la
Bayer persona necesita y busca a la hora de escoger un traje de bafio que la haga sentir segura y
bella para asi poder personalizar cada disefio con la mejor calidad e identidad, creando un valor
que pueda ser resaltado sobre la competencia en especial del mercado estadounidense.

Crear fondo de apoyo financiero con distintas fuentes de apalancamiento para mantener
laproduccion en tiempos de recesion, con el fin de mantener el flujo constante de la empresa sin
gue ninguna area se vea mayormente afectada, teniendo como objetivo el sostenimiento y
equilibrio dela marca.

Buscar suscripcion a analitica de datos, la cual facilitara en tiempos y costos la
generacionde contenido, enfocado en las tendencias del mercado, sentimientos e interacciones de
los usuarioscon la marca para generar mayor confiabilidad y posicionamiento.

DO: Construir alianzas estrategias con fabricantes y proveedores de insumos y
materias primas para buscar apalancamiento que permita a la marca mantener un stock
determinado que logre cubrir la demanda del mercado tomando como valor agregado la
personalizacion de disefios. Capacitar al equipo de produccion en el desarrollo de procesos agiles
y eficientes,

optimizando tiempo, recursos y costos.

Mediante alianzas o programas gratuitos, brindar espacios de conocimiento al equipo de
comunicaciones en el desarrollo de las herramientas digitales para potencializar todas sus
funcionalidades en pro del posicionamiento digital de la marca y la 6ptima comercializacion por

los canales de e-commerce.



OPORTUNIDADES DE EXPORTACION DE TRAJES DE BANO 21

Buscar asesoria y acompafiamiento en la creacion de sistema de financiacion,
contabilizacion y CRM para el registro y control constante de los procesos de las respectivas
areas.

Inscribirse a programas de internacionalizacion como Procolombia, que puedan brindar
consultoria en desarrollo de mercados internacionales, en especial del mercado estadounidense y
de esta forma lograr apalancamiento externo.

Participar en ferias empresariales con el fin de buscar inversionistas y clientes potenciales
que les interese aportar al proyecto desde los distintos aspectos.

Planificar, programar y desarrollar segun las tendencias del mercado y consumidor, las
colecciones del afio para mantener el flujo de la cadena y evitar la deficiencia de produccién.

DA: Fortalecer la cadena de produccién y disefio mediante un equipo de trabajo
capacitado para desarrollar estrategias que permitan a la marca mantenerse a la vanguardia,
llegandole al cliente con un producto de calidad, con un valor diferenciador sobre la gran
competencia presenteen el mercado.

Ejecutar un plan de costos estructurado y apoyado en herramientas automaticas, donde
puedan calcular cada uno de los costos logisticos y mitigar cualquier exceso innecesario de
recursostanto financieros como de materia prima.

Realizar estudio de pronosticacion econdmica, con la finalidad de generar planes de
contingencia en caso de que el panorama econdmico internacional sufra alteraciones, donde la
industria se vea altamente afectada, tanto en la comercializacién internacional como en la
capacidad productiva nacional.

Conocer cada etapa del comprador para ir desarrollando un acompafiamiento eficiente,

que logre completar la accion de compra, posteriormente se convierta en un cliente recurrente,
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nutrir la atencion y retencion, de manera que se comprendan los intereses, deseos, necesidades y
gustos del consumidor, buscar como la marca puede brindarle valor y continuar satisfaciéndolo,
asi mantener una métrica casi en 0% de aquellos clientes que deciden desistir de comprar la
marca.

4. Metodologia de investigacion

La presente investigacion se desarrolla mediante un método descriptivo, teniendo como
referencia fuentes secundarias, como lo son investigaciones, documentos, articulos, revistas,
enciclopedias y proyectos, asi también noticias y articulos de opinion respecto al sector
estudiado, que refuerzan la ampliacion de los conocimientos acerca de la tematica propuesta,
consolidando informacion relevante para el andlisis de estudio con la finalidad de cumplir el
objetivo general de la investigacion. Se lleva a cabo con un enfoque cualitativo, en el que se
realiza la recoleccion de datos que explican la realidad en estudio.

Este estudio se presenta con informacion longitudinal, ya que la recoleccion de los datos
se da a través del tiempo, en este especial caso se centran las investigaciones que han surgido
desde el afio 2017 al 2020, recolectando e interpretando documentos que se relacionen a la
tematica principal del proyecto planteado, con lo que se puede lograr llegar a conclusiones
sobre lasoportunidades que se puedan presentar en los mercados internacionales para el producto
aexportar.

El andlisis documental como técnica de investigacion le permite al investigador
proveerse de toda la bibliografia pertinente al caso en cuestion y problematica expuesta, mediante
un proceso de seleccidn, observacion, recoleccién, organizacion y categorizacion de los estudios
previos para lograr tomar como punto de referencia aquellos conocimientos necesarios con el

objetivo de fundamentar el analisis que se desea obtener; para llegar a realizar dicho analisis
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documental se pretende consultar fuentes relacionadas con el comercio internacional,
investigacion de mercados y aduaneras; especificamente: Global Help Desk, TradeMap,
MacMap, base de datos de la Direccion de la Direccion de Impuestos y Aduanas Nacional
(DIAN), base de datos especializadascomo Passport y EuroMonitor.

En la recoleccion de los datos, es importante definir variables sencillas relacionadas al
tema haciendo uso del proceso de operacionalizacion, el cual permite desagregar los conceptos,
logrando observar con claridad las caracteristicas del problema y el objetivo de la investigacion,

evitando conceptos complejos que dificulten la comprension de lo que se desea interpretar.

5. Requisitos que debe cumplir el producto para la exportacion e ingreso al mercado

de Estados Unidos

5.1 Requisitos en origen

La regulacion del comercio exterior en Colombia ha marcado el precedente para que las
empresas medianas y pequefias consideren la internacionalizacion como el futuro de estas; por su
parte en el caso del sector textil, los requisitos de exportacion son especificos para cada tipo de
tela 'y segun la subpartida de esta. A continuacion, se relaciona la ficha técnica del producto
escogido para la investigacion de su factibilidad de exportacion hacia el mercado de Estados
Unidos segun las caracteristicas requerida por la autoridad aduanera en la seccion de la partida
“descripcion del producto” dentro de los cuales, se encuentran tres productos: Enterizo Melissa
Acosta, Dos piezas Melissa Acosta y Bikini Melissa Acosta, con sus respectivas fichas técnicas a

continuacion:
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Tabla 1. Ficha Técnica Enterizo Melissa Acosta

ID MAE7
Nombre comercial Enterizo Melissa Acosta
Denominacion de la Enterizo cuello tortuga con escote delantero en
prenda busto, abdomen y espalda. La tanga tiene un

escote normal.

ID MAE7
Descripcion larga del Todos nuestros productos son 100% elaborado
producto por manos Yy telas colombianas de alta calidad y

con excelentes terminados.

Este enterizo tiene un disefio que se ajusta
perfectamente al cuerpo y permite resaltar la
belleza del cuerpo de la mujer, ademas cuenta con
‘hister’ completo lo que indica que se ajusta
perfectamente a la cola de la persona que lo usa.

Iméagenes de muestra

{M © G A |
R \’5‘({1{42 v
e e
{,"‘ ‘.: \., \.
‘s:@t.‘ f: b “.g
5%_“

Peso 0.25 gr
Talla SIM — L/XL — XXL/XXXL
Materiales Neoflex, Illinoise y elastico, logo en zamac con

recubrimiento en dorado.

Nota. Datos suministrados por la empresa Melissa Acosta, (2021).
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Tabla 2. Ficha técnica dos piezas Melissa Acosta.

ID MAE7
Nombre comercial Dos piezas Melissa Acosta
Denominacién de la Traje dos piezas con amarre en cada lado de la parte
prenda superior y panty tiro alto.
Descripcion larga del Todos nuestros productos son 100% elaborado por
producto manos Yy telas colombianas de alta calidad y con

excelentes terminados.

Traje dos piezas con amarre en cada lado de la parte
superior y ajustable en la parte de la espalda. El panty
tiro altocon control abdomen y hister que permite el
realse del gluteo. Ademas de eso puedes ser usado por
ambas caras y tendra dos trajes en uno.

Imagenes de muestra

i&? \

\ 2 \“ V
\
Peso 0.25gr
Talla S/IM — L/XL — XXL/XXXL
Materiales Neoflex, Illinoise y elastico, logo en zamac con

recubrimiento en dorado.
Nota. Datos suministrados por la empresa Melissa Acosta, (2021).
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Tabla 3. Ficha técnica Bikini Melissa Acosta.

ID MAE7
Nombre comercial Bikini Melissa Acosta
Denominacién de la Bikini para bronceo.
prenda
Descripcion larga del Todos nuestros productos son 100% elaborado
producto por manos Yy telas colombianas de alta calidad y

con excelentes terminados.

Estos micro bikinis estan disefiados para los dias

de bronceo
1D MAE7
Iméagenes de muestra
Peso 0.25 gr
Talla Talla tnica.
Materiales Neoflex, Illinoise.

Nota. Datos suministrados por la empresa Melissa Acosta, (2021).

Cabe resaltar que, para la presente investigacion, el plan exportador y toda la

informacidnque se incluye en el mismo esta limitado para la siguiente clasificacion

arancelaria:

26
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Tabla 4. Clasificacion arancelaria del producto

Clasificacion Arancelaria

Seccion XI Materias textiles y sus manufacturas

Capitulo 62 Prendas y complementos (accesorios),
de vestir, excepto los de punto

Partida 6211 Conjuntos de abrigo para

entrenamiento o deporte (chandales),
monos (overoles) y conjuntos de esqui
y bafiadores; las demés prendas de
vestir.

6211.12 Para mujeres o nifias

Nota: datos tomados de la Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN),
(2021),(Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales, s.f.).

Esta clasificacion arancelaria del producto a exportar permite identificar los requisitos de
entrada y salida para el proceso de comercio exterior a llevar a cabo, por lo cual, en el pais de
origen, que para el caso es Colombia, la documentacion y requisitos de producto es un proceso
que inicia en un primer paso con el registro de la empresa exportadora en el Registro Unico
Tributario (RUT) el cual se constituye el Unico mecanismo para identificar, ubicar y clasificar a
los sujetos de obligaciones administradas y controladas por la Direccion de Impuestos y Aduanas
Nacionales (ProColombia, 2021), autoridad aduanera de Colombia en adelante.

Sin embargo, para el caso especifico de la empresa Melissa Acosta, es importante aclarar
que el procedimiento a realizar en este paso del proceso es la actualizacion del RUT, debido a
que, la empresa ya se encuentra registrada; por otra parte, segin el estatuto tributario de
Colombia, la actividad de exportacion es permitida para el régimen comun, es decir, ninguna
persona de tipo natural puede realizar actividades de exportacion.

Como segundo paso del proceso para cumplir los requisitos, la autoridad aduanera en su

potestad requiere que la empresa realice el registro de la resolucion de facturacion electronica
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ante la misma, que, para el caso de las actividades propias de exportacion, es un procedimiento
que se realiza a través del sistema de Modelo Unico de Ingresos, Servicio y Control Automatizado
por sussiglas en espafiol MUISCA.

Posteriormente al registro en el sistema MUISCA, se debera realizar el registro en la
Ventanilla Unica de Comercio Exterior (VUCE), la cual coordinada por el Ministerio de
Comercio, Industria y Turismo es reconocida como la principal herramienta de facilitacion del
comercio exterior, y en donde también se encuentra accesible el registro y solicitud de la
certificacion de origen, para el caso de acceder a aranceles preferenciales como los que se
encuentran en el Tratado de Libre Comercio Colombia — Estados Unidos (TLC), el cual se
obtiene a través del registro mencionado anteriormente del sistema MUISCA, diligenciando de
manera digital la declaracion juramentada de origen siguiendo la siguiente ruta de los servicios
en linea de MUISCA: gestion aduanera / salida de mercancias / certificados de origen /
declaracion juramentada y/o certificado; para este trdmite no se encuentran fechas especificas de
solicitud y el tiempo de respuesta para la obtencion de este es de un (1) dia habil y se puede
reclamar en el punto de atencién de la autoridadaduanera de cada ciudad.

Los documentos anteriormente mencionados se denominan los requisitos propios para la
empresa Melissa Acosta, sin embargo, cabe aclarar que, adicional a los mismos, se deberan
presentar documentos soporte a la exportacién, en el proceso de esta, los cuales se identifican

como.

5.1.1 Solicitud de autorizacién de embarque
e En caso de ser representado por una agencia de aduanas, se deberd presentar como

documento soporte a la solicitud de autorizacion de embarque el mandato aduanero.
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Factura comercial (escrita en inglés y espariol, valor (en moneda o divisa fuerte —-USD-
por ejemplo), cantidad de producto, subpartida arancelaria, descripcion del producto,
termino INCOTERM, forma de pago, etc.)

Lista de empaque (escrita en inglés y espafiol)

Certificado de origen

5.1.2 Procedimiento para su obtencién

Presentar factura comercial.

Tener Declaracion Juramentada de origen en donde el productor con fundamento en los
procedimientos productivos de la mercancia objeto de exportacion (cultivo, explotacion,
levante, produccion, manufactura, elaboracién, fabricacion etc.), sefiala el cumplimiento del
criterio de origen del producto a exportar conforme lo establece cada Acuerdo Comercial.

Tener firma digital a través de alguna de las empresas autorizadas para tal fin u otorgar
poder a una persona natural o juridica que la posea para que en su nombre realice el
tramite, por ejemplo: un agente de aduana.

Inscribirse en el MUISCA, el cual es el portal web que la DIAN tiene para hacer los
tramitesde comercio exterior.

Montar la declaracion juramentada al MUISCA con la factura para poder obtener el
certificado de origen. Tener en cuenta que la declaracion juramentada tiene una validez
de dos afios.

Reclamar el certificado de origen presencialmente o en algunos casos se envia online,
dependiendo del acuerdo. La aprobacion de certificado de origen puede tomar desde uno

a cuatro dias habiles.
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Figura 2. Formato de certificado de origen Colombia - Estados Unidos

ACUERDO DE PROMOCION COMERCIAL COLOMEIA — ESTADOS UNIDOS
UNITED STATES — COLOMBIA TRADE PROMOTION AGREEMENT

CERTIFICADO DE ORIGEN / CERTIFICATE OF ORIGIN

1. Razén secal, @reccion, lelblons ¥ cores shecninicon dal axpor s . Pariodn cubiens [ Blankel period
Exporier’s kegal name, address, telephone and e-mal

Desoo (DOUMRYAAL From (MWDDA Y )

Hata [DOMAVAAL To (WMADDNYY]:

3. Ramtn sooial, drecoion, bedéfons ¥ conmes elecindnico del produoior: 4. Razdn sccial, dreocion, beléforo ¥ commed elecirinico mportador:
Producer’s legal name, address, tebephone and e-mal Importer's legal name address, telephone and e-mail
6, Clasilicacion 7. Critario @.Nalor Canlanida 9, Faclura No. |10, Paie de Drigan
5. Descripodn del {las) mercancias(s) ! Description of goods Amncelara / Preferencial f Regional / Fecha | Country of Ongin
HS Tarill FPrefarancs Critafion Begional Valug Tnvaice, Ma
Classfcation Conant Oals

11, Certificacitn de @ngen ¢ Cerfication of Dngin
Dreclara Dajo 8 gravedad de jusamenls que | cerdily thal:

- La Informacién conterida en este cerificado es werdadera y exacta, y me hago responsable de comprobar lo agul declarace. Estoy consoents que say
recpangable por cuakuier decdaracian Talea u amisdn hechs an o reksdonads con el presecte cedificade. | The informalicn on this cadiicale i= rue and
acourate and | assums e respansibiity for prowiding such representations. | understand tha | am liable for any false slatements or material omissons
mads an o in conmection wilth this cendicats

- Me compromelo a conservar ¥ presentar, en caso de ser reguende, los documentos necesarios que respakden el contersda del presente certfcado, asl
eome & nelficar par sachbs & lodas lae perends 8 quienes ae lo enlregus, de cisiquiss cambio quee pudiers alectar la exaclilud & valider dal maEma |
agres b mainkan and present upon eaguesl, dotamentaion necassary 1 suppor tis cerlilicats, ard o infarm, in wriling, all persona o wham the carificals
was geven af any changes that could affect the accuracy or walidity of this cerlficate.

- Las marcancias son orignanas dol femilonio de las partes y cumplen con los requisitos do origen que les son aplicables conforme al Acusno de Fromocicn
Comerdal Colambia - Estados Unidos | The geods originaled i the teritary of the parfies, and comply with the crigin requirements apecilied lor those
goods inthe Calombia - United States Trade Promaotion Agroemsent.

- Las mercarclas no han sido cbjeto de procesamients ulterior o de cualouer ofra operacién fusra de los temtoros de las Parles, salvo on los casos
salablacidos an & Ardicide 4.13. ) The goods endergoss ne Rither preduction o clher operafion oulside T lerilories of (ke Parlies unleas spacically
exempied in Aricle 4,13

Esla ceriifcacidn se compone de hojas, incluyends todos sus anexos. / This certificale consist pages. noludng atachments.
Firma ailorizada § Authorized sgaalure; Mambre de 8 smpresn | Company s nams

" Mambre § Mame: Carga ITite:
Facha (DDYMMIAA) 1 Dabe (MRSTID ) Taléfora y Tax § Telephans and Fax:

1L Dessrvaciones ¢ Remarks;

Nota. Datos tomados de Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN), (2021),
(Direccionde Impuestos y Aduanas Nacionales, s.f.).
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5.1.3 Aspectos para tener en cuenta para el diligenciamiento del certificado de origen

Origen de las materias primas e insumos.

Figura 3. Certificado de origen de materiales.

A’L"_"EM KASSEM MOHAMAD EL HAJ AHMAD
NIT. 700,204.242-1

CERTIFICACION ORIGEN DE PROVEEDOR

SOLICITADO POR: ANGIE MELISSA ACOSTA SUAREZ
c.C 1.098,787.397

REFERENCIA:  RIB LICRADO
COMPOSICION: POLIESTER 93 00% ELASTOMERO 7 00%
ANCHO: 1.50

REFERENCIA:  POWER
COMPOSICION: NAYLON 80 00% ELASTOMERO 20%
ANCHO: 1.50

REFERENCIA: JABON
COMPOSICION : POLIESTER 93 00% ELASTOMERO 7 00%
ANCHO: 1.50

Expedido en Bucaramanga ¢l 20 de septiembre de 2021,

Sede Principal: Bucarnmanga CR 16 # 35-41 TELEFONOS 6707904 - 315 6432726
Cucuta CL 11 # 7 -58 TELEFONOS 5485653 - 316 2496812

Cartagena CL 1* de Badillo # 3541 - TELEFONOS 6609858 ~ 321-4376435
Barmanquilla CL 72 # 4349 TELEFONOS 3125203 - 321 4375163

Nota. Datos suministrados por la empresa Melissa Acosta, (2021).
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e Documento de transporte (conocimiento de embarque, guia aérea 0 carta porte segun
elmedio de transporte)

e Declaracion de exportacion —DEX.

5.2 Requisitos en pais destino

Para la entrada al mercado de Estados Unidos del producto identificado con la
clasificacion arancelaria mencionada anteriormente, es necesario que el exportador cumpla con el
soporte y registro de documentos obligatorios, como: Certificado de Origen, conocidas como
“un conjunto de disposiciones generales y especificas de los acuerdos comerciales que
establecen los criterios que deben ser aplicados por las empresas para determinar si su mercancia
califica como original” (ProColombia, 2021), esto con el fin de acceder al arancel preferencial
obtenido por medio del TLC Colombia — Estados Unidos, que para subpartida arancelaria
621112 se encuentra en 0%; en caso de que la exportacion se haga por medio de una agencia de
aduanas, se debera adjuntar el documento de mandato aduanero expresado mediante un contrato
de representacion; factura comercial y documento soporte segiin medio de transporte.

Ahora bien, adicionalmente a los documentos descritos anteriormente, para la entrada a
este mercado se encuentran también requisitos propios del producto, que, segun la norma I1SO
2076: 1999 se establecen los nombres genéricos para los productos textiles junto a su
descripcion, los cuales se deberan describir en el documento soporte como la factura comercial.

Por su parte, la Comision de Seguridad de Productos de Consumo, declara que la pintura
y materiales similares de revestimiento de superficies para uso del consumidor que contienen
plomo o compuestos de plomo y en los que el contenido de plomo (calculado como metal de
plomo) supera el 0,06 por ciento (0,06 por ciento es reducido al 0,009 por ciento a partir del 14

de agosto de 2009 no podréa usarse en los productos de material textil. (Global Trade Help Desk,
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2021).

6. ldentificacion de ciudades y canales de distribucion potenciales para la venta de
trajes de bafios en el mercado norteamericano.

Segun la clasificacion arancelaria del producto escogido y cifras suministradas por la
base de datos TradeMap, las importaciones de Estados Unidos de América representan 13,7% de
las importaciones mundiales para este producto, su posicion relativa en las importaciones
mundiales es 2 y la concentracion de mercado es de 0,21, lo que indica que no se encuentra
concentrado en pocos productores que puedan dirigir el mercado es decir mayor grado de poder
de decisidn en cuanto a precios, estilos y tendencias si no que al contrario, es un mercado al cual
se puede acceder teniendo oportunidad de posicionamiento ya que sus consumidores son quienes
tienen la decision final sobre su propio consumo, es decir su demanda controla el mercado, punto
clave para el desarrollo del objetivo de Melissa Acosta de acceder a mercados internacionales

como el de Estados Unidos.
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Tabla 5. Principales importadores mundiales de trajes de bafio de mujer o nifia, no de

punto,621112

. Valor Saldo Tasa de Tasa de .,
importado . L L Concentracion
comercial crecimiento anual crecimiento anual .
Importadores en 2020 i | | de los paises
(miles de 2020 (miles en valor entre en valor entre proveedores
USD) de USD) 2016-2020 (%) 2019-2020 (%)
Grecia 6149 -3688 45 -26 0,34
Bélgica 5721 -2209 6 -19 0,17
Paises Bajos 5008 -2914 5 -13 0,13
Rumania 3449 -2220 46 -25 0,15
Canada 3429 -3193 -8 -21 0,17
Australia 3348 -376 -7 -18 0,5
Israel 3204 -3174 14 5 0,54
punto,621112
. Valor Saldo Tasa de Tasa de .
importado . - I Concentracion
comercial crecimiento anual crecimiento anual p
Importadores en 2020 . de los paises
(miles de 2020 (miles en valor entre en valor entre proveedores
USD) de USD) 2016-2020 (%) 2019-2020 (%)
Mundo 250265 -3568 7 -24 0,12
Francia 36998 -22363 13 -21 0,2
Estados Unidos de
América 32716 -27711 10 -29 0,21
Espafia 18175 -6540 14 -26 0,15
Reino Unido 16761 -6043 -3 -31 0,18
Alemania 16568 -10177 17 -27 0,1
Italia 14025 2374 9 -13 0,07
Hong Kong, China 11779 -9001 56 243 0,89
Polonia 7472 -227 57 -33 0,17
Corea, Republica de 6565 -5692 10 -50 0,43

Nota. Datos tomados de (Trade map, 2021).

Estados unidos para el afio 2020 representd el 13,7% de las importaciones mundiales,

posicionandolo como el segundo mercado mas importante para este tipo de productos. Con un

valor importado de 32.675 (miles de USD) presentando un crecimiento del 10% entre 2016 y

2020. Por su parte Colombia se ubicé como el proveedor numero 8 del mercado americano,

abarcando un 2,4% del total de sus importaciones, siendo superado por grandes maquilas de la
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industria textil como China (38% del mercado), Indonesia (20% del mercado) y Vietnam (8%);
reflejando la concentracion de importaciones desde el continente asiatico gracias a la mano de
obra barata que se encuentra en sus paises. A pesar de que la industria colombiana compite con
gigantes productores, resalta que ha presentado el mayor crecimiento porcentual en los valores
importados entre 2016 — 2020 (45%) y entre 2019 - 2020 (125%), lo que muestra la gran

oportunidad y acogidaque estan teniendo los trajes de bafio femeninos de origen colombiano.

Tabla 6. Principales proveedores de las importaciones de Estados Unidos en trajes de bafio

paranifias y mujeres, excepto de punto, 621112.

Tasa de Tasa de

Valor Saldo Participacion de L L Posicién relativa
. . . - crecimiento de  crecimiento de ; .
importado  comercial las importaciones del pais socio en
los valores los valores
Exportadores  en 2020 en 2020 para Estados ; . las
. . . importados importados .
(miles de (miles de Unidos de exportaciones
UsD) UsD) América (%) entre 2016- entre 2019- mundiales
2020 (%, p.a.) 2020 (%, p.a.)

Mundo 32716 -27711 100 10 -29
China 12475 -12475 38,1 5 -31
Indonesia 6715 -6715 20,5 34 12 4
Portugal 2915 -2915 8,9 -6 -47 18
Viet Nam 2649 -2642 8,1 26 -8 10
Italia 1536 -1426 4,7 22 -45 5
Brasil 885 -885 2,7 5 -38 25
Colombia 805 -780 2,5 45 125 50
Turquia 683 -683 2,1 17 160 21
Tanez 579 -579 18 54 -51 3
Taipei Chino 484 -401 1,5 33 -76 34
Camboya 435 -435 1,3 46 53 26
Reino Unido 373 116 1,1 24 115 9
Sri Lanka 350 -350 11 -13 -10 44
Bangladesh 302 -302 0,9 33 -65 7

Nota. Datos tomados (Trade map, 2021).

Por lo cual, se puede afirmar que, Colombia es un proveedor reconocido e importante en
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este sector para Estados Unidos, esto consecuencia a su vez del TLC Colombia — Estados
Unidos, sin embargo, el sector textil durante el afio 2020, resulté como uno de los sectores
economicos mas afectados por la pandemia propagada por el virus COVID — 19 alrededor del
mundo, siendo Estados Unidos uno de los paises con mayor cifra de contagios y fallecidos debido
a este con una cifra total de 37.155.669 contagiados para el cierre del primer semestre de 2021
(Datosmacro.com, 2021).

Las anteriores estas afectaciones concluyeron en cambios en las tendencias de consumo
del mercado del sector textil, sin embargo, para el afio 2021 en lo que se reconoce como la
“reactivacion economica a nivel internacional”, debido a la rapida respuesta por parte del
sector farmacéutico con las diferentes vacunas desarrolladas y con esto, la reapertura de
actividades al aire libre como principal opcion de esparcimiento.

Por ello, Estados Unidos en su mercado esta presentando oportunidades especificas para
el sector textil colombiano teniendo en cuenta lo anteriormente mencionado, pues segun el estudio
de mercado realizado por la Camara de Comercio de Bogota para las oportunidades de negocio
internacionales, las tendencias de consumo en Estados Unidos en el sector textil obedecen al
cuidado del medio ambiente resaltando las fibras organicas y produccion limpia, generando el
surgimiento de certificaciones internacionales en materia de sostenibilidad y trato digno de los
empleados dentro de la cadena de valor, practicas por las cuales se reconocen los productos
textilesprocedentes de Colombia debido a la oferta de valor agregado en cuanto a su elaboracion.

Esta posicion de importaciones comparativa a nivel mundial permite establecer que,
las oportunidades de negocio que representa este mercado estan definidas por variables como
las exigencias de los consumidores, competencia de precios, canales de distribucion y, por ende,

las ciudades en donde principalmente se consume trajes de bafio, sin embargo, es importante en
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primer lugar determinar estas tendencias de consumo que a su vez permitird establecer un
panorama de las posibles ciudades en donde Melissa Acosta logre desarrollar la distribucion de
su producto, asegurando asi que estara dirigido a su publico objetivo cumpliendo cada una de
estas tendencias.

El sector de ropa femenina en los Estados Unidos presentd un descenso significativo
gracias a la pandemia del COVID-19, especialmente las ventas tiendas minoristas, sumandose el
cierre temporal de algunas tiendas y la disminucion de trafico de personas por las restricciones.
A pesar de que se adelantd una reapertura gradual de los establecimientos hasta el punto de tener
una apertura total, los minoristas enfrentaron pocas ventas gracias a los horarios reducidos,
capacidad limitada de personas y demas medidas de distanciamiento; lo que convirtié a muchos
establecimientos de cierres temporales a permanentes como en el caso de Victoria’s Secret y
GAP.

Es imperativo recalcar la reinvencion de algunas marcas y su plan de fortalecimiento
mediante el marketing digital y redes sociales, ya que gracias a la pandemia la generacion Z y los
millennials adoptaron la vida virtual y fortalecieron su preferencia por las compras digitales, esto
potencializado por su gusto por la tecnologia y la aficion por las soluciones digitales. A medida
que la tecnologia y la vida virtual avanzan, el hogar sera cada vez mas importante para la
generacién Z y los millennials, ya que se evolucion6 mas como un centro de trabajo, aprendizaje,
socializar, hacer ejercicio y comprar. En tanto los consumidores tengan mas tiempo para
permanecer en interiores y gastar en los dispositivos electrénicos, las ventas del comercio
electronico creceran alin mas y cada vez mas marcas se irdn uniendo a la tendencia de impulsar
supresencia digital de maneras innovadoras. (Beetrack, 2021)

A pesar de la drastica disminucion en las ventas de ropa de mujer, segin Euromonitor
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Internacional muestra predicciones favorables, anunciando que estas volveran a los niveles
anteriores al COVID-19 para el afio 2023.

De acuerdo con esto, para establecer las ciudades de distribucion dentro del mercado de
Estados Unidos, se resaltan principalmente aquellas que cuentan con playas y/o cultura latina
como posibles nichos de mercado, en donde las condiciones climaticas, de entretenimiento y
costumbres culturales conforman una necesidad basica a suplir por parte de Melissa Acosta, con
los disefios de trajes de bafio a la medida de las exigencias del consumidor propio de estas
ciudades y/o estados, entre los cuales se destacan Miami, Orlando y Los Angeles, en donde se
encuentra principalmente publico latino y que debido a su alta incurrencia de turismo
internacional en actividades de verano es cada vez mas demandante para el sector textil de trajes
de bafio.

Por su parte, Miami se encuentra como el punto central de la moda en Estados Unidos,
destacando eventos importantes como el “Miami Fashion Week” ya que, representa total
influencia sobre las proximas tendencias en cuanto a ropa de verano, trajes de bafio y sus
relacionados; este evento se puede considerar como el mas importante del sector, a su vez,
debido a la alta participacién de personajes importantes e influyentes del mismo, asi como
también de influenciadores no solo estadounidenses si no también latinos, por lo cual, el alcance
que tiene se deriva al publico latino en general; sin embargo, dentro de la industria de trajes de
bafios el evento con mas relevancia es el “Miami Swim Week” o también conocido como
“Paraiso Miami Beach”, celebrado en el mes de Julio, en donde su Gltima version del afio 2021
tuvo acceso a pasarelas de forma presencial después de presentarse en dos ediciones de forma
virtual, este evento con duraciénde cuatro dias, cuenta con la participacion de marcas importantes

para el sector textil de trajes de bafio como Agua Bendita, Oh Polly, Mikoh y Maaji, asi como
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también de marcas emergentes y de los estudiantes del Miami International University of Art and
Design, quienes dieron apertura a la ultima edicién del evento desde el hotel W en Miami Beach
con un desfile de trajes de bafio y ropa de verano como parte de sus trabajos de graduacion, asi
mismo, la participacion de la colombiana Liliana Montoya como disefiadora de trajes de bafio
marco un precedente para los disefiossustentables debido al uso de materiales eco friendly.

Segun lo anterior, las tendencias mas fuertes en cuanto a disefio que se presentaron en el
evento fueron precedidas por la marca colombiana ANCORA con su coleccion llamada
“PARAISO”, en donde predominan disefios monocromaticos y minimalistas como se evidencia

enla figura No. 2.

Figura 4. Bikini The Mermaid Dream Ivory SC Marca ANCORA.

ANCORM Mujer Hombre Nifos

|>
it/ ‘

Bikini The Mermaid Dream

Nota. Tomada de (Ancoras Swimwear, 2021).

Resaltando que, la marca ANCORA se encuentra posicionada tanto en el mercado

estadounidense como en el colombiano como una marca de renombre para disefios exclusivos de
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trajes de bafio asi también, Agua Bendita y Onda de Mar, siendo precedentes para entender lo
quelos consumidores de este mercado buscan.

Por otro lado, Los Angeles, es reconocida como la ciudad del cine, cada afio su industria
cinematografica atrae a turistas internacionales y nuevos residentes que buscan establecerse en
Hollywood, sin embargo, una de las principales razones para el desarrollo de negocios de trajes
de bafios es el estilo de vida de playa y confort que demuestra esta ciudad, ya que, en localidades
como Bevery Hills se reconocen como sinénimo de moda y compras de estilo playero y de
verano,al igual que sus diferentes playas como Venice Beach o Santa Monica.

Asi también, Orlando, se encuentra posicionada como una de las ciudades mas atractivas
para establecer un modelo de negocio como el que Melissa Acosta propone, puesto que, es
reconocida como la ciudad de los parques tematicos, en donde, para el afio 2019 se
registraron alrededor de setenta y cinco millones de visitantes al finalizar el afio segun la revista
espafiola ICEX; convirtiendo a la ciudad en un atractivo turistico significativo para Estados
Unidos el cual también goza de un auge de llegada de cruceros, sin embargo, el turismo se
encuentra enfocado a publico infantil en comparacion a Miami que goza de un publico adulto.

Debido a lo anterior, Miami es la ciudad escogida como primer punto de partida para
Melissa Acosta en el mercado estadounidense, siendo consecuente con lo anterior mencionado;
ahora bien, es importante, determinar el canal de distribucion a utilizar para el desarrollo del
posicionamiento de la marca, entendiéndose a la distribucion la variable de marketing que
permite poner en contacto el sistema de produccién con el de consumo de forma adecuada. Es
decir, la distribucion tiene como misién poner el producto a disposicion de los consumidores en la
cantidad, el lugar y el momento apropiados, y con los servicios necesarios (Gestiopolis, 2021);

debido a que Melissa Acosta se encuentra como fabricante de sus propios productos, el canal de
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distribucion es directo, pues no cuenta con intermediarios, explicado en la figura No. 8 a

continuacion:

Figura 5. Canal de distribucién.

MELISSA
ACOSTA ECOMMERCE
PRODUCTOR

Nota. Datos suministrados por la empresa Melissa Acosta, (2021).

CONSUMIDOR
FINAL

Este canal, en donde se busca crear una identidad de marca por medio de una tienda
virtual, guiada por herramientas necesarias de ecommerce para ofrecer un proceso de compra
personalizado, fécil, &gil y a la mano de los consumidores, ademas, permite llegar al mercado
con precios competitivos debido a que no cuenta con intermediarios mayoristas que deben
incrementar el valor del producto para generar un margen de rentabilidad, asi también, permite
tener un controlmayor sobre la calidad de las materias primas de cada producto.

Este tipo de canal de distribucion es ideal para una empresa como Melissa Acosta, ya
que, reduce tiempos de entrega, costos y entre otras variables. Lo que se pretende es poder llegar
al consumidor final de manera directa por medio del e-commerce como se menciona
anteriormente siendo la misma marca quien tiene el contacto directo con su cliente.

Adicional a lo anterior permitiria una expansion y reconocimiento mas acelerado al
utilizar canales digitales para su comercializacién y promocién, siguiendo la tendencia de las

generacionescenteniall y millennial en adquirir productos via internet.
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6.1 Empresas y marcas posicionadas
6.1.1 Speedo

Figura 6. Imagotipo de Speedo.

speedo >

Nota. Tomada de (Speedo, 2021).

Es una marca de trajes de bafio australiana lider de ventas en el mundo. Con casi 100 afios
de experiencia el legado de innovacién de la marca se deriva de su liderazgo en la natacion
competitiva, donde se han ganado méas medallas de oro olimpicas en Speedo que cualquier otra
marca.

La marca incluye los trajes de competicion y entrenamiento, las colecciones de fitness y
recreacion activa de Speedo incluyen trajes de bafio para hombres y mujeres, pantalones cortos
de agua para hombres y trajes de bafio para nifios en estilos de vanguardia que estan disefiados
para funcionar. Y con la gama ampliada de calzado, mochilas, equipamiento acuatico y de
entrenamiento de natacion de Speedo, la coleccion de accesorios de la marca es incomparable en

cuanto a rendimiento, ajuste y sensacion.
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6.1.2 Gap Inc.

Figura 7. Logotipo de Gap Inc.

Gap Inc.

Nota. Tomada de (Gap inc, 2021).

Gap, Inc. opera como una empresa minorista de ropa global, que ofrece ropa,
indumentaria, accesorios y productos de cuidado personal para hombres, mujeres y nifios. La firma
opera a través de los siguientes segmentos: Gap Global, Banana Republic Global, Athleta, Old
Navy Global, entre otros, siendo Athleta y Old Navy los més representativos en el sector de trajes
de bafio americano. La empresa fundada por Donald G. Fisher y Doris F. Fisher en julio de 1969 y

tiene su sede en SanFrancisco, CA.
6.1.3 Forever 21

Figura 8. Logotipo de Forever 21.

FOREVER 21

Nota. Tomada de (Forever21, 2021).
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Forever 21, es un minorista estadounidense de moda rapida con sede en Los
Angeles,California.
Es conocido por sus ofertas de moda y sus bajos precios. La empresa vende

accesorios,productos de belleza, articulos para el hogar y ropa para mujeres, hombres y nifios.

6.1.4CUPSHE

Figura 9. Imagotipo de CUPSHE.

) CUPSHE

——

Nota. Tomada de (Cupshe, 2021).

Fundada en el afio 2015 y con sede en Manhattan Beach, California; es una marca de
ropa de playa inspirada y creada para las mujeres mas vibrantes, divertidas y audaces de todo el
mundo.

Desde trajes de bafio hasta encubrimientos, todas sus piezas estan elaboradas usando
patrones, texturas y telas de calidad.

Es una empresa fabricante de trajes de bafio para mujeres y productos relacionados. La
compafiia ofrece varios estilos de trajes de bafio y productos relacionados, lo que permite a las

clientas comprar los productos de playa que les gustan.
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7. Estrategias de mercadeo para el ingreso del producto
El mercado de Estados Unidos descrito anteriormente supone crear un plan de mercadeo
acorde al mismo, que permita alcanzar los objetivos propuestos anteriormente y que en conjunto
con una serie de acciones tacitas lleven a Melissa Acosta al posicionamiento deseado en el
mercado objetivo.
Por ello, la estrategia escogida para la llegada de Melissa Acosta al nuevo mercado es el
marketing mix, en donde se pretende dar respuesta a cada una de las necesidades del consumidor

por medio de las cuatro p del marketing: precio, producto, promocion y plaza.

7.1 Precio

Al establecerse por medio del canal de distribucion directo escogido y explicado
anteriormente, Melissa Acosta, prevé una estrategia de precio de penetracion de mercado, en
donde los precios del producto final ofertado se encuentran por debajo de los precios del
mercado, sin embargo, el objetivo de la implementacidn de esta estrategia esta enfocado a captar
la mayor cantidad de clientes posibles en un determinado tiempo segun los objetivos de la
misma, el cual permita a la empresa establecerse en el nuevo mercado internacional.

Por ello, el precio unitario para el producto por el cual se lleva a cabo la estrategia es
de $120.000 pesos colombianos, que a la TRM de 3.768,09 actual (20 de octubre de 2021) se
estiman en 31,85 ddlares americanos, lo anterior derivado del costo de produccion que conlleva
cada unidad de cada linea de producto, en donde se encuentran Bikinis, enterizos y dos piezas,

cada uno de estos productos ofertados por Melissa Acosta tienen unos costos de produccion asi:
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7.2 Producto

El producto ofertado por Melissa Acosta en la estrategia de marketing mix, busca dar
respuesta a las necesidades del consumidor establecido en la investigacion de las tendencias de
consumo anteriormente, principalmente en ciudades como Miami, en donde, se busca estar en las
tendencias de moda lideradas por cada uno de los eventos anuales y a su vez, poder establecerse
dentro de la industria como una marca colombiana lider en trajes de bafio.

Este traje de bafio consta de diferentes estilos, sin embargo, su principal caracteristica es
que son 100% elaborado por manos y telas colombianas de alta calidad y con excelentes
terminados, es decir, un producto artesanal, asi también, el enterizo Melissa Acosta tiene un
disefio que se ajusta perfectamente al cuerpo y permite resaltar la belleza del cuerpo de la mujer,
ademés cuenta con ‘hister’ completo lo que indica que se ajusta perfectamente a la parte
posterior de la persona que lo usa permitiendo que se sientan comodas con éste, por ello, Melissa
Acosta oferta tres lineas de producto descritas anteriormente con sus respectivas fichas técnicas:

Bikini, dos piezas y enterizo.

7.3 Promocién
La estrategia de promocion escogida para Melissa Acosta consta de diferentes canales de
comunicacion, en donde el objetivo es poder dar respuesta al publico y a su vez ser un canal
directopara el mismo.
Este segmento de promocion esta enfocado principalmente en el marketing digital, por
medio del cual, se pretenden llevar a cabo diferentes estrategias como:
e Redes sociales: Teniendo presencia en las principales redes sociales para la empresa

como Instagram y Facebook, por medio de las cuales los posibles clientes puedan
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establecer un contacto directo con el servicio al cliente y asi mismo generar un canal de
comunicacion que sea de facil uso.

e Instagram: Funciona como la principal red social de la marca y el principal canal de
comunicacion con sus consumidores; para Melissa Acosta el manejo de campafias
publicitarias en Instagram significa el mayor esfuerzo de marketing las cuales se realizan
por medio de la aplicacién de Facebook Business Suite Manager, en donde permite crear
camparias que generan mayor efectividad ya que se encuentran dirigidas a un publico
objetivo real y coherente con la marca, dichas campafias se reflejan en las estadisticas del

perfil especificamente en el alcance de la cuenta,como se muestra a continuacion:

Figura 10. Estadisticas del alcance del perfil Melissa Acosta en Instagram.

< Alcance

Ultimos 7 dias v 25 nov. -

11.284
Cuentas alcanzadas

0% de anuncios y promociones

Nota. Datos suministrados por la empresa Melissa Acosta.

Estos datos, permiten establecer una meta real asociada directamente con los resultados
de campafias publicitarias anteriores; por su parte, también permiten verificar las metas a corto
plazo para las redes sociales de la marca en cuanto a posicionamiento digital, el cual se ve

reflejado en las siguientes estadisticas del perfil.
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Figura 11. Principales paises de seguidores de Melissa Acosta en Instagram.

Principales paises

Colombia

e ) 67,9%
Estados Unidos

= 4,8%
México

=) 3,9%
Chile

(] 2,2%

Nota. Datos suministrados por Melissa Acosta, (2021).

Esta estadistica permite a Melissa Acosta identificar en donde esta concentrado su
mercado y su posicionamiento digital, especificamente en que paises, en donde se puede resaltar
gue se encuentra en un 67,9% en Colombia, y posteriormente Estados Unidos, mercado objetivo

internacional de la estrategia del marketing mix.

Figura 12. Principales rangos de edad de seguidores de Melissa Acosta en Instagram.

Principales rangos de edad

25-34
45,9%
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15,4%

45-54
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Nota. Datos suministrados por Melissa Acosta, (2021).
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Asi también en las estadisticas de principales rangos de edad, se confirma el
establecimiento correcto para el buyer persona de la marca Melissa Acosta, la cual se encuentra
enfocada a un pablico joven que se encuentre en un rango de edad entre 18 a 40 afos, y el cual se
identifica en supublico digital como su mayor alcance.

Por otra parte, la estrategia de marketing enfocada a redes sociales y principalmente
Instagram se encuentra a su vez liderada por el formato de “reels”, en el cual la marca melissa
Acosta es pionera y tiene capacidad de manejo para el mismo, como se puede evidenciar en las

siguientes estadisticas.

Figura 13. Estadisticas de alcance de contenido de Melissa Acosta en Instagram.

Alcance del contenido ®

Reels

] 11 mil
Historias

= 1.807

Publicaciones
. 660

Videos
) 170

Nota. Datos suministrados por Melissa Acosta, (2021).

En donde el alcance de contenido (definida como la métrica méas importante de un perfil
empresarial en Instagram) permite identificar que el formato conocido como “reels” se encuentra
liderando por encima de otros como historias, publicaciones y/o videos, esta métrica significa
que en el periodo de tiempo de un mes la marca Melissa Acosta pudo llegar a ser vista por once
mil nuevas cuentas no consideradas seguidores gracias a los reels publicados durante seis meses

aproximadamente.
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Por lo anterior, dentro de la estrategia de plan de contenidos para Instagram se estima un
nivel de importancia de mayor a menor asi: Reels de contenido relacionado con la marca,
historias de contenido de valor ensefiando la marca a nuevos seguidores y fotos/videos publicados
en el feed para ensefiar y/o comunicar nuevas colecciones e incluso informacién relevante de la
marca.

e P&gina web: La pagina web es la herramienta principal del plan de marketing digital en
donde se busca poder establecer un canal de ventas propio, en donde el cliente pueda
encontrar todas las herramientas de compra en un mismo lugar, ademas de ello, la
pagina web se proyecta

e como un blog de moda y estilo, en donde las clientas de Melissa Acosta pueden encontrar
informacién acorde a lo que se quiere comunicar con la marca; sin embargo, esta
herramienta al momento actual de esta investigacion no se encuentra creada.

e Uso de recursos de marketing digital: Los recursos pertinentes en el desarrollo de la
estrategia de marketing digital explicada, se traducen como aquellos programas o recursos
digitales que permiten automatizar actividades propias del maketing digital, entre los
cuales se pueden destacar software POS en el que se lleve a cabo el control y
administracion de campafias de publicidad digitales en los medios mencionados
anteriormente.

Ademas de la estrategia de marketing digital, Melissa Acosta en su promocion,
establece la participacion de su marca en eventos especializados como los que se mencionan
en la explicacidénde las tendencias de mercado de Miami, y asi también, en los que permitan el

reconocimiento desdeel mercado de origen como una marca de internacionalizacion.
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7.4 Plaza

Como se menciona anteriormente, el mercado escogido es Estados Unidos, en el cual, el
submercado es Miami, definido por todo lo anterior, en el que se pretende llegar por medio de un
canal de distribucion directo por medio de uso de herramientas digitales acorde al nicho de
mercado propuesto para Melissa Acosta, para ello, se toman en cuenta los costos asociados a la
apertura de mercado por medio de plataforma digital de e-commerce como pagina web propia,
market places de terceros, entre otros; una vez una proyeccion de produccion expresada asi en los

primeros cincoanos:

8. Anélisis econémico
Se plantea una produccion de 360 unidades de enterizos en el afio 1; 1080 trajes de dos
piezas, y 1080 bikinis. Esta proyeccion se hace con base en la capacidad instalada actual de la
empresa. Ver tabla 7. Se proyectan incrementos anuales del 5% respecto al afio anterior, esta
proyeccion se calcula bajo el comportamiento del mercado estadounidense en cuanto a las

importaciones de la subpartida propuesta, explicados anteriormente en el documento.

Tabla 7 Proyeccion de produccion a cinco afios

Afio 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Enterizos 360 378 397 417 438
Dos piezas 1080 1134 1191 1250 1313
Bikinis 1080 1134 1191 1250 1313

Nota. Datos suministrados por Melissa Acosta, (2021).

Cabe destacar que, Melissa Acosta, prevé un canal de distribucion directo digital en el
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cual no se requiere inversion en infraestructura fisica ni tampoco incurrir en costos de

arrendamientos y/o personal para punto fisico de venta en el mercado objetivo.

Tabla 8. Costos de produccién por unidad de producto.

Enterizos Dos piezas Bikinis

Costos unitarios de materias primas 15000 8000 5000
Costos unitarios de ensamble 15000 13000 10000
Costos de punteras y logos 200 200 200
Costos de empaques 800 800 800

Nota. Datos suministrados por Melissa Acosta, (2021).

La estructuracion de estos costos le permite a Melissa Acosta generar competitividad en
la oferta de dichos productos descritos, ya que, en la estrategia de precios de penetracion el
objetivo de poder ofertar un precio mas bajo se encuentra ligado directamente con los objetivos
estratégicosde venta y distribucion.

Sin embargo, para la estructuracion del precio de venta también se tuvieron en cuenta
diferentes costos indirectos asociados con el precio final del producto a ofertar, en este caso se

discriminan asi:

Tabla 9. Otros costos.

Otros costos

Valor mensual Valor anual
Arriendo 600000 7200000
Servicios publicos 450000 5400000
Gastos administrativos 450000 5400000
Total 1500000 18000000

Nota. Datos suministrados por Melissa Acosta, (2021).

Sin embargo, dentro de los costos asociados al producto final, se encuentran todos aquellos
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insumos necesarios para la elaboracion de los trajes de bafio y que no estan explicitamente en el
producto a simple vista, para ello, Melissa Acosta genera una proyeccion de costos sobre los

mismos, expresado asi:

Tabla 10. Costos de materias primas, ensamble, punteras y logos, y empaques

Costos de materias primas.

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Enterizos $ 5,400,000 $ 5,670,000 $ 5,053,500 $ 6,251,175 $ 6,563,734
Eigias $ 8640000 $ 9,072,000 $ 9525600 $ 10,001,880 $ 10,501,974
Total $ 19440000 $ 20,412,000 $ 21432600 $ 22504230 $ 23,629,442
Costos de ensamble
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Enterizos $  5400,000 $ 5,670,000 $ 5,953,500 $ 6,251,175 $ 6,563,734
Ei‘;szas $ 14040000 $ 14,742,000 $  15479,100 $ 16,253,055 $ 17,065,708
Bikinis  $ 10,800,000 $ 11,340,000 $ 11,907,000 $ 12,502,350 $ 13,127,468
Total $ 30,240,000 $ 31,752,000 $ 33,339,600 $ 35006580 $ 36,756,909
Costos de Punteras y logos
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
. $ $ $ $ $
Enterizos 2, o9 75,60 79.38 83,35 87,52
Dos $ $ $ $ $
piezas 216,00 226,80 238,14 250,05 262,55
L $ $ $ $ $
Bikinis 516 00 226,80 238,14 250,05 262,55
$ $ $ $ $
Total 504,00 529,20 555,66 583,44 612,62
Costos de Empaques
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Arfio 4 Afio 5
Enterizos  $ 288,00 $ 302,40 $ 31752 $ 333,40 $ 350,07
F[))igias $ 864,00 $ 907,20 $ 95256 $ 1,000,188 $ 1,050,197
Bikinis  $ 864,00 $ 907,20 $ 952,56 $ 1,000,188 $ 1,050,197
Total $ 2016000 $ 2116,800 $ 2222640 $ 2333772 $ 2 450 461
Bikinis $ 5,400,000 $ 5,670,000 $ 5,953,500 $ 6251175 $ 6,563,734

Nota. Datos suministrados por Melissa Acosta, (2021).

Esta proyeccion permite poder mantener un estimado para el calculo del precio final
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del producto en los siguientes cinco afios y controlar dichos precios en el mercado objetivo,

sin embargo, se encuentra totalmente dependiente de los proveedores.

Tabla 11. Proyeccion de ingresos.

Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
Produccién  Unidades 360 378 397 417 438
Enterizos
Precio de venta $ $ $ $ $

120,000 120,000 120,000 120,000 120,000
Ingresos $ $ $ $ $

43,200,000 45,360,000 47,628,000 50,009,400 52,509,870
Produccién  unidades 1080 1134 1191 1250 1313
Dos piezas

Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
Precio de venta $ $ $ $ $

90,000 90,000 90,000 90,000 90,000
Ingresos $ $ $ $ $

97,200,000 102,060,000 107,163,000 112,521,150 118,147,208
Produccién  unidades 1080 1134 1191 1250 1313
Bikinis
Precio de venta $ $ $ $ $

60,000 60,000 60,000 60,000 60,000
Ingresos $ $ $ $ $

64,800,000 68,040,000 71,442,000 75,014,100 78,764,805
Total Ingresos $ $ $ $ $

205,200,000 215,460,000 226,233,000 237,544,650 249,421,883

Nota. Datos suministrados por Melissa Acosta, (2021).

Esta tabla de ingresos se encuentra proyectada en un periodo de cinco afios, en donde

se centra la fuente de ingresos en la venta de las tres lineas de trajes de bafio explicadas

anteriormente, asi mismo, cifras de produccion de acuerdo con lo planeado en los objetivos del

presente proyecto.

En este sentido, el flujo de caja presente para el estudio de la factibilidad de exportacion

detrajes de bafio de Melissa Acosta presenta cifras asi:

Tabla 12. Flujo de caja Melissa Acosta.
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Flujo de caja

Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
$ $ $ $ $
Ingresos 205,200,000 215,460,000 226,233,000 237,544,650 249,421,883
Costos de  materias
primas $ 19,440,000 $ 20,412,000 $ 21,432,600 $ 22,504,230 $ 23,629,442
Costos de ensamble $ 30,240,000 $ 31,752,000 $ 33,339,600 $ 35,006,580 $ 36,756,909
Costos de punteras  y
logos $ 504,000 $ 529,200 $ 555,660 $ 583,443 $ 612,615
$ $ $ $ $
Costos de empaques 2,016,000 2,116,800 2,222,640 2,333,772 2,450,461
$ $ $ $ $
Costos de personal 5,400,000 5,400,000 5,400,000 5,400,000 5,400,000
Otros costos $ 18,000,000 $ 18,000,000 $ 18,000,000 $ 18,000,000 $ 18,000,000
$
Capital de trabajo 18,900,000
$
Magquinaria y equipos 15,000,000
Registro mercantil $ 600,000
Valor de desecho $ 18,900,000
Flujo de caja
Afo 0 Afo 1 Ao 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5
$ $ $ $ $ $
Flujo de caja 34,500,000 129,600,000 137,250,000 145,282,500 153,716,625 181,472,456
$ $ $ $ $
Flujo de caja -$ 34,500,000 129,600,000 137,250,000 145,282,500 153,716,625 181,472,456

Nota. Datos suministrados por Melissa Acosta, (2021).

En el cual se puede identificar que para el afio cinco, se encuentra una tasa interna de
retorno de 381%, esta TIR se presenta como una alta tasa positiva de rentabilidad para la empresa
Melissa Acosta, siendo el precedente de ganancias y uno de los principales motivos de llegar a
nuevos mercados internacionales, ademas, se identifica que para el afio 3 Melissa Acosta ya
habra recuperado la inversion en su totalidad.

Ahora bien, en el proceso de exportacion se determinaron los siguientes costos:

Tabla 13. Costos de exportacion
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Costos de exportacion

Nombre del producto: Trajes de  bafio TRM 3946
MELISSA ACOSTA
Posicién arancelaria 6211.12 Unidades de 40000
Producto
Precio de venta unitario COP $ 120,000 Peso Unitario kg 0.075
Precio de venta unitario USD $ 30.41 Peso total kg 3000
Descripcion Valor unitario Valor total COP Valor total USD
Traje de bafio MELISSA ACOSTA $ 120,000 $ 4,800,000,000 $ 1,216,421.69
Empaque $ 800 $ 32,000,000 $ 8,109.48
Embalaje 4500 $ 180,000,000 $ 45,615.81
Precio EXW $ 125,300 $ 5,012,000,000 $ 1,270,147
Cargue con Montacarga $ 100,000 $ 100,000 $ 25.34
Flete nacional contenedor 20 pies $ 2,300,000 $ 2,300,000 $ 582.87
Agente de carga $ 700,000 $ 700,000 $ 177.39
Descargue $ 100,000 $ 100,000 $ 25.34
Agenciamiento aduanero $ 750,000 $ 750,000 $ 190
DEX $ 50,000 $ 50,000 $ 12.67
Certificado de origen $ 100,000 $ 100,000 $ 25
Total valor FOB $ 4,225,300 $ 5,016,100,000 $ 1,271,186
Seguro $ 211,265 $ 250,805,000 $ 63,559
Total valor CIF $ 4,436,565 $ 5,266,905,000 $ 1,334,745

Nota. Datos suministrados por Melissa Acosta, (2021).

Los cuales corresponden a la unidad de carga de un contenedor de 20 pies en donde se
exporta la cantidad total de 36.000 unidades de trajes de bafio Melissa Acosta con distribucion de
las tres referencias correspondientes asi: Enterizo Melissa Acosta (15000 unidades), Dos piezas
Melissa Acosta (10000 unidades) y Bikini Melissa Acosta (11000 unidades).

Para la operacion logistica de exportacion se establecieron los costos segun costos
actuales de los servicios logisticos como fletes, agenciamiento aduanero y de carga, asi también
un seguro todo riesgo internacional correspondiente al 0.5% sobre el valor FOB de exportacion y

con una TRM de 3946, siendo un estimado segun las fluctuaciones del délar en los Gltimos dias.

9. Conclusiones

La empresa Melissa Acosta, cuenta con diferentes fortalezas internas para su proyecto de
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expansion en los mercados internacionales y especialmente en el mercado estadounidense, una
de la mas importante es la capacidad de la personalizacion de disefios, lo que le afiade valor y
competitividad frente al mercado de Estados Unidos, presentado como una oportunidad idénea
deinternacionalizacion, especialmente para la marca con todo lo que ello conlleva.

Sin embargo, es importante determinar que las fortalezas y oportunidades identificadas en
la Matriz DOFA de este mismo documento deben ser mayores y ain mas desarrolladas que las
debilidades y amenazas, esto debido a que como se explicd, el mercado estadounidense tiene alta
competencia en cuanto al mercado de trajes de bafio en los cuales se desarrolla el proyecto de
Melissa Acosta y Miami en particular, es una ciudad con mas oferta que demanda, por lo cual, es
importante para Melissa Acosta logre destacar en la misma llevando a cabo las estrategias
propuestas en la matriz y a su vez en la estrategia del marketing MIX, la cual, busca poder
responder a las necesidades especificas del modelo de negocio planteado.

Por otro lado, en cuanto al item financiero presentado en el proyecto, se denota que
Melissa Acosta debe incorporar todo lo analizado a su plan de negocios, y que, con ello,
proyectando un incremento del cinco por ciento (5%) anual en los ingresos su tasa de retorno de
la inversion se sitda en 381% lo cual se identifica como un negocio altamente rentable con una
capacidad de recuperacién en su tercer afio de gestion del proyecto.

Es pertinente también mencionar que, el proceso de exportacion de trajes de bafio debe
ser medido y estructurado segun las necesidades propias de cada operacion ya que, no todas las
operaciones manejan los mismos costos y tampoco los mismos items, siendo principalmente un
canal de distribucidn directo para el consumidor por medio de e-commerce.

Asi, para la empresa Melissa Acosta el plan de negocios exportador genera oportunidades

de expansion y crecimiento, sin embargo, es importante seguir debidamente el paso a paso
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desarrollado en este proyecto en cada una de las areas estudiadas como legalmente, en mercadeo

yfinancieramente, con el fin de poder llevar a cabo de forma exitosa el plan.
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