INFORME
Plan Exportador
VICTORINA INTIMO S.A.S

Elaborado por:
GUSTAVO ANDRES GARCIA ECHEVERRI
Universidad EAFIT

Medellin, Colombia

2017



PLAN EXPORTADOR VICTORINO INTIMO S.A.S.

TABLA DE CONTENIDO

Resumen 3
Objeto 4
Introduccion 4
Situacion de estudio q
Panorama econémico en Colombia 5
Panorama Econémico en Antioguia 6
Proceso de produccién 7
Recursos humanos y estructura organizacional 8
Proveedores 9
Capacidad productiva 9
Mercado objetivo 9
Canales de distribucién 10
Precio 10
Clientes 10
Competencia 10
Exportaciones propias 10
Partidas arancelarias 11
Aranceles 11
Oportunidades del sector 11
Exportaciones de ropa interior desde Colombia 12
Ventas de ropa interior (unidades) 12
Ventas de ropa interior (valor US$) 12

Exportaciones de ropa interior colombiana por subpartida 13

Estados Unidos importa desde el mundo 13

UNIVERSIDAD

EAFIT

Victorina



Objetivo general 13
Objetivos especificos 14
Marco conceptual 14
Globalizacion 14
Internacionalizacién 14
Estrategia de internacionalizacién 15
Exportacion 15
Plan exportador 15
Grupo Antioguia Exporta Mas, ¢qué es y quién lo conforma? 16
2. Qué dificultades presenta un empresario antioquefio a la hora de exportar? 16
Metodologia 17
Etapa I: andlisis del potencial exportador 18
Etapa II: preseleccién de mercados y andlisis del producto en el mercado objetivo 18
Etapa Ill: plan de accién 19
Conclusiones. 20
Conclusiones Fase | - Diagnéstico 20
Conclusiones Fase Il - Mercado 22
Descripcién del proceso 23
Aprendizajes 24
Lista de referencias 26
Lista de ilustraciones 27




Resumen

Este trabajo presenta el plan exportador para la Pyme antioquefia VICTORINA INTIMO en
asesoria conjunta con la Camara de Comercio de Medellin para Antioquia, ProColombia y
consultores de la Universidad EAFIT. Como parte del plan exportador, se determinan las
condiciones existentes de la compafiia y se analiza el potencial exportador. EI documento
contiene la preseleccion de mercados; seleccién del mercado objetivo y alterno a nivel
internacional; evalla las condiciones comerciales y de mercado que ayudaran al ingreso a este
mercado objetivo. Por Gltimo, exhibe el analisis del producto en el mercado objetivo. Como
parte del plan exportador, se definen objetivos y una hoja de ruta a desarrollar por parte de la
empresa para llevar el plan propuesto.

Palabras clave: Grupo Antioquia exporta mas, Universidad EAFIT, PYME,
exportaciones, importaciones, estrategia, estrategia de internacionalizacion, plan exportador,
balanza comercial, aranceles, barreras arancelarias, matriz seleccién de mercados, planeacion
estratégica, oferta exportable, DOFA.

Objeto

Acompariar a la empresa VICTORINA INTIMO en el disefio de un plan exportador por medio de
un andlisis que determine la capacidad de la empresa para exportar, con el fin de plantear un
plan de accién y una estrategia comercial que, sustentada en una inteligencia de mercados, le
permita a la empresa aumentar sus posibilidades de ingresar a un mercado internacional.

Introduccién

Debido a la reduccion de las exportaciones que enfrenta el pais, incluido el departamento de
Antioquia, el Grupo Antioguia exporta mas, iniciativa publico — privada, pretende la
estructuracion e implementacion de una estrategia regional exportadora, promoviendo la
competitividad de las Pymes en la region y contribuyendo a la meta nacional trazada. A este
grupo se vincula la Universidad EAFIT mediante consultores en negocios internacionales
reconocidos y estudiantes de posgrado, quienes fundamentados en las teorias actuales de
internacionalizacion, intervendran diferentes Pymes cuyas exportaciones no excedan los
US$20.000 para disefiar el plan exportador, con base en la metodologia utilizada por el Grupo
Antioquia exporta mas.

Debido a lo anterior se plantea la pregunta: ¢cémo debe una Pyme incursionar en un mercado
internacional, en el marco de una estrategia regional?

Situacién de estudio

En el contexto de desaceleracion econémica mundial actual, el comercio exterior en Colombia
registré bajo desempefio durante el 2016, a pesar de que presenté un aumento con respecto al
afio 2015, cuando las exportaciones se incrementaron en un 32,7% para el mismo periodo, al
pasar de US$2.543,0 millones FOB a US$3.374,3 millones FOB; este resultado se explico por
el crecimiento de 43,0% en las ventas externas del grupo de combustibles y productos de las

EAFIT Victorina




industrias extractivas y de 50,6% en el grupo de agropecuarios.

En el mes de referencia (diciembre 2016), las exportaciones de combustibles y productos de
las industrias extractivas participaron con 48,70% del valor FOB total de las exportaciones;
productos agropecuarios, alimentos y bebidas con 22,1%; manufacturas con 24,2% y “otros
sectores” con 5,0%.

Los principales motivos han sido la desaceleracion econémica, tanto de Colombia como de sus
principales socios comerciales; la disminucion de los precios de los commodities y el gran peso
gue tienen las exportaciones tradicionales en la canasta exportadora del pais (Asociacion de
Industriales de Colombia, 2015).

Como lo indica el informe Desempefio de la economia de Antioquia 2014/2015: Evolucién por
sectores (Camara de Comercio de Medellin para Antioquia, 2015), Antioquia es el
departamento mas exportador del pais con el 20,7% del total de las exportaciones, excluyendo
el petr6leo y sus derivados. Las exportaciones de Antioquia fueron de US$5.109, donde se
destacan el oro con el 36%, los productos manufacturados (vehiculos, confecciones, metales
comunes y materiales textiles) y el sector agropecuario con el 22% (banano 13,6%, flores 5,9%,
café 4,8%); igualmente, se destacan las exportaciones de quimicos y plasticos.

La participacién en el mercado internacional a través de exportaciones se ha convertido en uno
de los principales objetivos para el pais, dado el crecimiento econémico que estas pueden
generar y asi se consigné en el documento denominado Bases del Plan Nacional de Desarrollo
2014-2018 del Departamento Nacional de Planeacion.

La meta no debe centrarse solamente en aumentar las exportaciones, sino también en
diversificar y explorar oportunidades en otros productos que pueden ser comercializados a nivel
internacional, y es alli donde juegan un papel importante las Pymes, ya que estas, segun
Quiroz Céardenas, Vanessa Cecilia (Quiroz Cardenas, 2013) han llegado a representar el 96%
de las empresas del pais, con un registro del 25% de las exportaciones no tradicionales, lo que
significa que a través de la investigacion de sus productos y sus eventuales mercados en otros
paises, pueden identificarse alternativas de diversificacion e incremento de las exportaciones,
especificamente en Antioguia, en donde existe un potencial empresarial reconocido.

Una estrategia de internacionalizacion tiene como resultado mayor participacién de mercado,
retornos mas rapidos sobre la inversion, posibilidad de manejar economias de escala, ventajas
por ubicacién (menores costos, acceso a materias primas, proveedores y clientes), y la
oportunidad de crear sinergias y flexibilizar las estructuras del negocio (Villa, 2016). Dadas las
ventajas, son muchas las pequefias y medianas empresas que buscan incursionar en procesos
de internacionalizacién con productos potencialmente exportables, pero desconocen los
procesos, documentacion y variables importantes a tener en cuenta a la hora de evaluar los
destinos para sus productos estrella.
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Panorama econémico en Colombia

El afio 2016 fue complejo en materia de economia para Colombia. Como factores positivos
podemos encontrar: la ejecucion de proyectos de infraestructura; el desarrollo de proyectos de
inversién productiva; el reconocimiento de Colombi como un pais con potencial alto por parte
de inversionistas extranjeros, lo que permitié conservar el grado de inversion, y la discusion de
reformas estructurales como el marco de la mision rural y la comisién de expertos para la
equidad y la competitividad tributaria.

Por otro lado, los factores negativos mas relevantes fueron: el desplome de los precios del
petrdleo (principal producto exportador de Colombia); el Fendémeno del Nifio; el cierre de la
frontera con Venezuela; el endurecimiento de las exportaciones hacia Ecuador y la crisis
econémica mundial. Pese a estos fenébmenos negativos, Colombia mantuvo un indice de
crecimiento superior al 3% comparado con el crecimiento de América Latina y el bajo
crecimiento mundial.

El desplome en los precios internacionales de productos basicos, la desaceleraciéon de la
economia china y la lenta recuperacién de las economias de Estados Unidos y Europa, son
factores que han dificultado la dindmica exportadora colombiana.

Para este entorno de desaceleracion econémica, el comercio exterior en Colombia registré
desempefio bajo, explicado principalmente por el peso que tienen las exportaciones
tradicionales (minero energético), y los niveles bajos de competitividad.

De acuerdo con la informacién de exportaciones procesada por el DANE y la DIAN, en
diciembre de 2016 las ventas externas del pais aumentaron 32,7% con relaciéon al mismo mes
de 2015, al pasar de US$2.543,0 millones FOB a US$3.374,3 millones FOB; este resultado se
explicd por el crecimiento de 43% en las ventas externas del grupo de combustibles y
productos de las industrias extractivas y de 50,6% en el grupo de agropecuarios.

En el mes de referencia, las exportaciones de combustibles y productos de las industrias
extractivas participaron con 49% del valor FOB total de las exportaciones; productos
agropecuarios, alimentos y bebidas con 24,8%; manufacturas con 19,6%, y “otros sectores” con
6,6%. En diciembre de 2015 se exportaron 22,3 millones de barriles de petréleo crudo, frente a
16,9 millones en el mismo mes de 2016, lo que represent6 una disminucion de 24,2%.

En diciembre de 2016, Estados Unidos fue el principal destino de las exportaciones
colombianas, con una participacion de 27,7% en el valor FOB total exportado; le siguieron, en
su orden, Panama@, Turquia, Ecuador, Paises Bajos, Pert y Espafia.

El aumento en las exportaciones a Estados Unidos en diciembre de 2016 se explicd
principalmente por las mayores ventas externas de petréleo crudo (59,4%), sumando 15,1
puntos porcentuales a la variacion del pais.

La mayor contribucion negativa fue China, explicada principalmente por las menores ventas
externas de petréleo crudo (-70,8%).

Segun el DANE (DIAN, 2016), a abril de 2016 la canasta exportadora de Colombia estaba
representada de la siguiente manera:
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llustracién 1 Valor FOB Exportaciones

Panorama Econdmico en Antioquia
Antioquia es el departamento mas exportador del pais con el 19,3% del total de las
exportaciones, excluyendo el petréleo y sus derivados.

Las exportaciones de Antioquia fueron de US$ 5.109, donde se destacan el oro con el 36%, los
productos manufacturados (vehiculos, confecciones, metales comunes y materiales textiles) y
el sector agropecuario con 22% (banano 13,6%, flores 5,9%, café 4,8%). Igualmente se
destacan las exportaciones de quimicos y plasticos.

La region ha retrocedido en materia exportadora, pues en el afio 2000 representaba un 16,18%
del PIB y en 2014 se redujo al 11,25%, por lo que no se hace evidente un mayor
aprovechamiento de los acuerdos comerciales para aumentar las ventas al exterior. Es por esto
gue la region y su sector exportador requieren del disefio de una estrategia orientada al
crecimiento y la diversificacion de las exportaciones de la regién, asi como el acceso a un
mayor nimero de mercados.

VICTORINA INTIMO S.A.S es una empresa que se dedica al disefio, la fabricacion y la
comercializacion de ropa interior femenina, principalmente en brasieres y pantis. Sus productos
son fabricados con tejidos de punto y fibras sintéticas como la lycra, el nylon, encaje y poliéster.
Los productos se caracterizan por tener un alto contenido de disefio e insumos de alta calidad y
disefio de Ultimas tendencias.
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Proceso de produccion

El proceso inicia en el disefio de las prendas que son realizadas por su gerente y propietaria
Carolina Pérez con base en investigaciones de las Ultimas tendencias en ropa interior. Luego
de aprobado el disefio se procede con la compra de las materias primas para su confeccion.
Estas provienen de proveedores nacionales de muy buena calidad, como Dosere, Protela,
entre otros. Posteriormente, y segun el disefio de la prenda, se evalla si este necesita algin
proceso de tintoreria, estampacion o sublimacion, y se envia al proveedor para que lo aplique.
Si la prenda no requiere de alguno de estos tres procesos anteriores, pasa directamente a corte
con alguno de sus talleres tercerizados. Después del proceso de corte, y dependiendo del
disefio, la prenda podria tener otro proceso adicional que seria el prehormado, e
inmediatamente se envia a confeccion y el producto se entrega terminado por este ultimo
proveedor, tras lo cual su propietaria procede con el empaque de las prendas.

Cuando el producto terminado se encuentre debidamente empacado, se cuenta con dos
canales de distribucién para llegar al cliente final: venta directa a través de mujeres promotoras
de la marca y almacenes y/o boutiques especializados en venta de ropa interior en Medellin.

COMPRA MATERIAS
PRIMAS

llustracion 2: Proceso de Produccion

_h-_;
_.-_’

EMPAQUE

Recursos humanos y estructura organizacional
Dado su modelo operacional y de negocio, VICTORINA INTIMO no requiere de una estructura
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organizacional robusta. La direccion estratégica de la compafiia estd a cargo de su gerente,
quien se apoya en los procesos productivos con modelo de maquila. Sin embargo, actualmente
dicha estructura es muy ligera, y de cara a un proceso de internacionalizacién de la marca y
sus productos, se recomienda hacerla un poco mas robusta y contratar personas capacitadas
que complementen la estructura administrativa y minimicen los riesgos de incumplimiento de
futuros negocios con clientes del mercado objetivo.

Proveedores
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TINTORERIA

Ines Cardona
Erika Hernandez
Ana Cecilia Suaza

Trazamos SA

Tono a tono Tintoreria

Corte y trazado G&Y

Proceso prehormados

Felipe Ospina
Ines Montoya
Taller Intimo
Pujantes

llustracion SEQ llustracién \* ARABIC 3: Proveedores

Capacidad productiva

La compafiia tiene una capacidad de produccién limitada, entre 6.000 y 8.000 unidades

mensuales. La produccion se realiza en forma conjunta entre 5 y 6 talleres de confeccion.

Mercado objetivo

Su mercado objetivo son mujeres de espiritu joven, apasionadas, femeninas, romanticas,
espontaneas y divertidas ubicadas en la ciudad de Los Angeles, California, que estén entre los

20y 39 afos de edad y pertenezcan a niveles socioecondmicos medio altos.

VICTORINA INTIMO es una compafiia dedicada al disefio, la produccién y la comercializacion
de ropa interior femenina y pijamas con unos altos estandares de calidad, principalmente por el
enfoque que se tiene dentro de la compafiia de adquirir insumos de alta calidad, innovacion y

disefio.
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Canales de distribuciéon

Los canales de distribucion actuales de VICTORINA INTIMO son boutiques y tiendas de moda
en el area metropolitana del Valle de Aburra. Sin embargo, su principal canal de distribucion lo
componen vendedoras directas de sus productos en las ciudades de Medellin, Cali, Bogota y
Barranquilla.

En el momento su pagina web esta en reestructuracion y no cuenta con ventas online de sus
productos, lo cual se analizar4 mas adelante como una estrategia de crecimiento y penetracion
de mercado en su plan de internacionalizacién.

Precio

Su precio final al publico se encuentra en un rango entre COP$50.000 y COP$60.000 por
conjunto (dos piezas). Este precio es un poco mas bajo que el de sus principales competidores
identificados como Bronzini, Mia Confitura y Santolina, que se encuentran en un rango de
precios entre COP$80.000 y COP$100.000 el conjunto, de caracteristicas similares.

No obstante, por ejemplo, la marca Bronzini, que ha llegado ya a posicionarse en cadenas de
mercado como el Exito, realiza campafas de promocion muy fuertes, por lo cual logra igualar
los precios de VICTORINA INTIMO, que son un poco més bajos.

Clientes

El 80% de sus ventas se realiza a través de las vendedoras directas, las cuales hoy son
alrededor de 90. Sin embargo, el 20% restante se distribuye en tiendas y boutiques en
Medellin, Barranquilla y Cali.

Competencia

Segun su gerente y propietaria, los principales competidores que ella ha identificado seguin
caracteristicas similares de precio, calidad y canal de distribucion de tiendas son: Bronzini, Mia
Confitura, Santolina, entre otros. Sin embargo, existen muchas otras marcas que pueden
cumplir las mismas condiciones de calidad y precio, y representar una fuerte competencia para
la marca. No obstante, hay que resaltar que el principal enfoque de VICTORINA INTIMO es la
innovacion en el disefio y la calidad de sus insumos. De igual forma, nombramos algunas de
las marcas que se encuentran en el mismo rango de precios:

St Even

Gef

St Rina
Leonisa Lumar
Ellipse

Dia de Verano

SRR RS

Exportaciones propias

VICTORINA INTIMO ha realizado algunas exportaciones de menor cuantia a los Estados
Unidos, especificamente a la ciudad de Los Angeles, California, donde cuenta con algunos
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colaboradores con los que ha llegado a acuerdos de paquete completo, donde ellos envian los
insumos a Colombia, VICTORINA INTIMO realiza el disefio y la confeccién y posteriormente se
hace el envio del producto terminado hacia dicha ciudad.

Sin embargo, la idea de su gerente y propietaria es realizar exportaciones directamente a las
t[endas en el mercado objetivo; en el caso de VICTORINO INTIMO en las ciudades de Los
Angeles y Boston, en Estados Unidos.

Su propietaria tiene claro el proceso de exportacién y ya tiene identificadas las partidas
arancelarias por las cuales debe hacer el proceso.

Partidas arancelarias:

v Panty 6108.22.00.00
v Brasier 6112.10.00.00

-Bragas (bombachas, calzones) (incluso las que no llegan hasta la cintura):

6108.22.00.00 --De fibras sintéticas o artificiales

-] Partida: 62.12 Sostenes (corpifios), fajas, corsés, tirantes (tiradores), ligas y articulos similares, y sus partes, incluso de punto
| 6212.10.00.00 -Sostenes (corpifios)

llustracion 4: Partidas Arancelarias (Legis, 2017)

Aranceles

El arancel de entrada a Estados Unidos para este tipo de productos es 0%, de acuerdo al
Tratado de Libre Comercio entre Colombia y Estados Unidos, vigente desde el 15 de mayo de
2012 (Organizacion Mundial de Comercio, sin fecha).

Colombia tiene ya reconocimiento y experiencia en este segmento en el mercado
estadounidense. Sin embargo, gracias a la consolidacién y ampliacion de las preferencias del
ATPDEA dentro del TLC, las posibilidades de ser mas competitivos aumentan, mientras que los
disefios y la innovacion en colores, materiales y estilo hacen que la oferta colombiana
encuentre nichos en el mercado estadounidense mas alla del mercado latino (Procolombia,
2016).

Oportunidades del sector

La produccion y el disefio de las telas, como uno de los principales componentes del proceso
de creacion de colecciones, es fundamental para esta categoria. Los avances tecnoldgicos
(componentes de hidratantes, antibacteriales, antiUV, entre otros), son factores dinamizadores
y diferenciadores dentro de este sector. La apuesta colombiana para penetrar exitosamente en
este mercado consiste en ofrecer soluciones y colecciones de valor agregado a través de
marcas nacionales y formatos de produccion a terceros (full package — private label). En
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general las tendencias del sector en este mercado obedecen al cuidado del medio ambiente
(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 (Portal de Exportaciones, 2016).

El esquema de negocios que predomina se realiza mediante la estrategia de paquete completo
0 sourcing, que no busca posicionar la marca colombiana proveedora sino la empresa que
mezcla los productos y servicios. Existen entonces dos modelos de trabajo, el primero se
refiere a los negociantes que prefieren trabajar con compafiias que no hacen desarrollo de sus
propias marcas y por otra parte estdn quienes no tienen inconveniente en negociar con
aquellas que la poseen; sin embargo, hay empresas que hacen uso de ambos esquemas.

Exportaciones de ropa interior desde Colombia

Ventas de ropa interior (unidades)

Acorde a la base de datos de Euromonitor (Euromonitor, 2017), durante el afio 2016 se
exportaron un total de 102,4 millones de unidades de ropa interior femenina confeccionada en
Colombia.

Market Sizes | Historical | Retail Volume | "000 units

Key: ERelated A ihVie hart B Brand Share.
Change View v 2012 ¥ 2013 ¥ 2014 ¥ 2015 ¥ 2016 ¥
Colombia
EnhmE Apparel 361.133,7 378.951,5 397.905,3 410.475,0 415.282,8
EihEE Womenswear 137.342,0 143.862,0 150.879,1 157.125,3 | 158.830,9
hEE Underwear 90.845,1 94.189,4 | 98.351,2 102.235,1 | 102.426,7
am

llustracion 5: Ventas de ropa interior (unidades) en Colombia (Euromonitor, 2017)
Ventas de ropainterior (valor US$)
Acorde a la base de datos de Euromonitor (Euromonitor, 2017), durante el afio 2016 se

exportaron un total de COP$2.227,8 billones de ropa interior femenina confeccionada en
Colombia, unos US$746.000 millones.

Market Sizes | Historical | Retail Value RSP | COP bn | Current Prices

Key: B Related Analysis B Compan M Brand Sh Distribution
Change View N 2012 v 2013 ¥ 2014 ¥ 2015V 2016 ¥
Colombia
EhEE Apparel 12.124,5 | 12.883,5 | 13.771,9  15.038,3 | 16.263,1
' Ognem Womenswear 5.303,3 | 5.630,4 5.998,5 6.646,1 7.203,1
e Underwear 1.663,4| 1.763,3 1.882,6 2.091,4| 2.227,8



llustracion 6 Ventas de ropa interior en US$

Esta categoria incluye todos los articulos usados al lado de la piel y debajo de la ropa exterior.
Se incluyen las siguientes prendas: calzoncillos, boxers, baules, sostenes y calzoncillos,
conjuntos de lenceria, vascos y corsés, camisolas, cuerpos, deslizadores, cintas de
suspension, ligueras, forjados. También incluye las térmicas, los sujetadores de los deportes y
los chalecos de los hombres y las camisetas disefiadas para usar debajo de la camisa
solamente. Se excluyen los accesorios para ropa interior como cintas de lenceria o insertos de
sujetador.

o . Colombia exporta hacia Estados Unidos de América
Codigo del producto Descripcion del producto
Valoren2014 Valoren2015 Valoren 2016
Combinaciones, enaguas, bragas "bombachas, calzones”, incl. las

'6108 que no llegan hasta la cintura, ...

Sostenes "corpifios", fajas, corsés, tirantes "tiradores"”, ligas y
‘6212 articulos simil. y sus partes, ...

ZE.USZ| 43,951‘

Exportaciones de ropa interior colombiana por subpartida

llustracion 7 Exportaciones de Colombia hacia Estados Unidos (Trade Map, 2016)

Estados Unidos importa desde el mundo

Estados Unidos de Américaimporta desde el mundo

Cédigo del producto Descripcion del producto

Valoren 2014 Valoren2015 Valoren2016

Combinaciones, enaguas, bragas "bombachas, calzones”, incl. las

que no llegan hasta la cintura, ... 3.229.417 3.441.011 3.327.527

Sostenes "corpifios”, fajas, corsés, tirantes "tiradores", ligas y ‘

articulos simil. y sus partes, ... ‘ 2.519.416| 2.9104615| 2.844.672

llustracién 8: Estados Unidos importa desde el mundo (Trademap, 2016)

El analisis macro de las exportaciones de ropa interior femenina en 2016 indica que Estados
Unidos es el destino con mayor participacion de este tipo de prendas del mercado Colombiano,
con un valor aproximado de US$33.609 millones importados por ese pais, ademés de la
multiculturalidad que presenta el principal estado objeto del presente estudio (California) y las
similitudes en temas de moda y demas; Estados Unidos se convierte en un mercado potencial
existente y de alli la importancia de profundizar en el andlisis de dicho mercados.
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Objetivo general

Disefiar un plan exportador para la empresa VICTORINA INTIMO S.A.S., constituida
legalmente en Antioquia, con el fin de potenciar la internacionalizacién en el marco del proyecto
Antioquia exporta mas.

Objetivos especificos

v Identificar los procesos de exportacién en Colombia necesarios para formular y
desarrollar un plan de exportaciones.

v Examinar las condiciones actuales de la empresa VICTORINA INTIMO S.A.S. con el
fin de determinar su grado de preparacion para enfrentar los mercados
internacionales.

v Analizar los productos ofrecidos por la empresa seleccionada con el propoésito de
identificar aquellos que retGinan las condiciones necesarias para ser exportables.

v Identificar los mercados potenciales para los productos seleccionados, asi como los
requisitos, las restricciones y las regulaciones particulares que estos deben cumplir
en su ingreso al mercado internacional.

v Definir las estrategias necesarias para adelantar el proceso de exportacion dirigidas
a la empresa, al producto y al mercado.

v Formular el plan de accion.

Marco conceptual
Globalizacién

En la actualidad el entorno econémico se caracteriza por tendencias crecientes como la
interdependencia de paises, la formacion de bloques regionales, el surgimiento de economias
emergentes y avances tecnoldgicos en diferentes sectores, lo que se traduce en un entorno
mundial creciente y competitivo. Como consecuencia de estas tendencias surge la
globalizacion de los mercados, fendmeno econdmico donde ciertas economias en el mundo
aumentan con fuerza y se extrapolan a otras latitudes. Este incremento de las actividades
econdmicas adopta tres formas:
v Comercio internacional: consumo de bienes y servicios importados y/o produccion
vendida en calidad de exportacion.
v Inversion extranjera directa: inversiones de empresas radicadas en un pais para
establecerse en otros paises.
v Flujos de mercado de capitales: busqueda de tasas de interés y garantias
beneficiosas en economias diferentes a la local, como forma de ahorro e inversion
en activos financieros.
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Internacionalizacién

La internacionalizacion, como proceso de expansion a nivel internacional adelantado por las
empresas que buscan la reproduccion para obtener mas capital implica que los empresarios
deban tener una vision mas internacional de su actividad econémica y repensar los conceptos y
estrategias para ampliar sus mercados. Por ello debe entenderse como un proceso innovador
gue sugiere un cambio de su estructura organizacional, sus objetivos, su plan de mercadeo y
ventas y, eventualmente, sus condiciones de produccion. Ademas, implica gastos y para
compensarlos es necesario agregar valor a la empresa, y emprender este dificil camino
requiere realizar un proceso de estudio riguroso que le permita generar ventajas competitivas
para superar sus posibles competidores en otros paises.

Estrategia de internacionalizacion

La expansién internacional de una empresa supone un proceso a través del cual, en un primer
momento, esta instala fuera de sus fronteras aquellas actividades de la cadena de valor mas
proximas al cliente final —exportaciones- para, a partir de ahi, comenzar a progresar en su
internacionalizacion asumiendo mayores grados de compromiso —como pueden ser las
inversiones directas-.

La competitividad de las organizaciones por el acceso y el sostenimiento en los mercados
internacionales es muestra de la denominada “estrategia global” de una empresa.
El desarrollo de una declaracion de estrategia requiere de tres pasos:

v/ Hacer una evaluacion del sector, es decir, una comprension detallada de las
necesidades de los clientes.
v Identificar maneras Unicas de crear valor a las empresas o clientes que se
deciden atender.
v/ Hacer un andlisis de la estrategia de los competidores y una predicciéon de como
puede cambiar en el futuro.
Definidos estos tres pasos, serd posible finalmente encontrar el lugar ideal donde las
capacidades de la empresa se alineen con las necesidades del cliente de una manera que los
competidores no lo puedan realizar.

Exportacion

El proceso de exportacién es la accién por la cual una firma envia bienes o servicios desde su
lugar de origen a otros paises (Frynas & Mellahi, 2011), siendo esta la forma mas simple de
internacionalizacion que una empresa puede adaptar y es, muchas veces, una forma de
entrada rapida a mercados internacionales.

De acuerdo a Frynas y Mellahi (2011), cuando una empresa ha dominado el mercado local
puede empezar con una de las fases de internacionalizacion que es la exportacion. Al tomar la
decision de exportar, una empresa debe determinar los cambios a realizar en su producto o
servicio para que este pueda cumplir con los requisitos del mercado internacional seleccionado,
asi como los canales de exportacion y la estrategia a utilizar.

Las empresas exportan generalmente para adquirir conocimiento con un riesgo relativamente
bajo y sin altos compromisos con clientes; también se exporta para expandir el nivel de ventas
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con el fin de aprovechar las capacidades productivas y economias de escala (Frynas y Mellahi,
2011).

Plan exportador

El plan de exportacion es una herramienta adecuada para asegurar el equilibrio de los
requisitos relacionados con las diversas oportunidades que existen en los mercados
internacionales con las caracteristicas primordiales del producto o servicio que la empresa
desea ofrecer.

Segun ProColombia (Procolombia, 2016), en su presentacién Grupo Antioquia Exporta Mas,
“el plan exportador es un documento que menciona toda la estrategia comercial a desarrollar
en un mercado especifico y el conjunto de todas las acciones a efectuar para vender los
productos y servicios en el exterior”.

Es muy conveniente para cualquier empresa en el ambito de las exportaciones contar con un
plan de exportacién, este es fundamental para la preparacién cuando se pretende participar
con éxito en el mercado internacional.

La utilizacion del plan de exportacién sirve para que las empresas enfoquen sus objetivos y
definan claramente sus responsabilidades, ademas de ofrecerles una ayuda efectiva para
formular y ajustar su estrategia de exportacion. Provee un esquema de seguimiento y
evaluacién de actividades y sus resultados.

Es uno de los documentos mas complejos de la planeacion estratégica, puesto que la empresa
forma parte activa en los factores del entorno internacional, que antes se consideraban lejanos
y con reducida relevancia para ella. En las exportaciones, la empresa se inserta en el ambito
exterior, lo cual supone una mayor capacidad de toma de decisiones acertadas, mas
informacion, mejor capacitacion del personal, entre muchas otras exigencias.

Grupo Antioquia Exporta Mas, ¢qué es y quién lo conforma?

“Es una iniciativa que busca articular los esfuerzos de instituciones publicas y privadas con el
objetivo de identificar conjuntamente proyectos, programas y herramientas que impacten
positivamente la gestion del comercio exterior y la actividad exportadora de la region”
(Cémara de Comercio de Medellin para Antioquia, 2015). Las entidades que lo conforman son:
Ministerio de Comercio, Industria y Turismo; Bancoldex; ProColombia; Gobernacion de
Antioquia; Alcaldia de Medellin; Camara de Comercio de Medellin para Antioguia; Camara de
Comercio Aburr4 Sur; Camara de Comercio del Oriente Antioguefio; Camara de Comercio
Colombo Americana; Analdex; ANDI; BASC; Ruta N; Institucion Universitaria Esumer;
Universidad Eafit; Universidad Catolica de Oriente y CEIPA.

¢Qué dificultades presenta un empresario antioquefio a la hora de exportar?

Los principales factores que afectan el crecimiento de las exportaciones y que encuentran los
empresarios de Pymes al exportar un bien o servicio, segin un estudio de la Universidad del
Rosario (Universidad del Rosario, 2015), son las siguientes:

v Demoras y trabas en los procedimientos de exportacion, generalmente ocasionados por
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requerimientos de las entidades competentes como INVIMA, ICA, Policia Antinarcéticos,
la DIAN, entre otros.

El desconocimiento por parte de los empresarios de las condiciones y beneficios que
ofrecen los nuevos acuerdos comerciales y tratados de libre comercio y su aplicacion
para generar oportunidades en otros paises.

La baja competitividad de las empresas, principalmente generada por una formacion
deficiente de su capital humano.

La baja competitividad a nivel pais que se presenta por la infraestructura vial, portuaria y
aeroportuaria, por lo que los costos de fletes representan muchas veces un alto
porcentaje del costo de las exportaciones.

Las altas tasas impositivas del pais que representan un alto porcentaje de la estructura
de costos de los productos o servicios, haciendo menos competitivos los productos
nacionales.

La falta de financiacién por parte del gobierno para programas que incentiven el
aumento de la canasta exportadora en Colombia.

Aun cuando en el pais actualmente se tiene una TRM de $2.900 / US$ en promedio, las
exportaciones no crecen como deberian, pues muchos de los insumos y las materias primas
con los que las empresas producen sus bienes son importados; por tanto, se reduce la
rentabilidad de manera considerable.

INDUSTRIA MANUFACTURERA
PRINCIPALES PROBLEMAS
(Promedio 2015)

TIPO DE CAMBIO

COSTO / SUMINISTRO DE MATERIAS PRIMAS : 22,4

21,9

|

38,0

FALTA DE DEMANDA

:

]

COMPETENCIA 21,0

:

CONTRABANDO i 13,9
INFRAESTRUCTURA ¥ COSTOS LOGISTICOS :‘ 11,1

RENTABILIDAD

Procentaje de empresas
Fuente: FOIC

llustracion 9 Industria manufacturera, principales problemas (Andi, 2015)

Metodologia

Se realizaran visitas a la empresa seleccionada con el animo de hacer entrevistas, encuestas y
recopilacion de informacién directa para construir los andlisis de las condiciones de la empresa,
el producto y los mercados potenciales requeridos, de modo que pueda producirse un
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documento guia por cada factor analizado.

Posteriormente, con cada uno de los documentos obtenidos, sumados a la revision bibliografica
del tema, se generaran los insumos para la definicién de las estrategias y la construccion del
plan de exportacion final.

La investigacion, de acuerdo al alcance, pretendera ser explicativa y se tratara la informacion
cualitativamente (por qué). Se propone realizar el proyecto en las etapas que se listan a
continuacion:

Etapa I: Analisis del potencial exportador.

Etapa Il: Preseleccién de mercados y analisis del producto en el mercado objetivo. Esta etapa
tiene como objeto seleccionar los mercados objetivo y alterno a nivel internacional para la
empresa y evaluar las condiciones de mercado y comerciales para el acceso de esta al
mercado objetivo.

Etapa Ill: Plan de accién. En esta etapa se definen objetivos y una hoja de ruta a desarrollar
por parte de la empresa, para llevar a cabo el acceso al mercado internacional definido como
mercado objetivo.

Etapa I: anédlisis del potencial exportador.

Objetivo

Identificar el potencial exportador de la empresa y el nivel actual en el proceso de
internacionalizacion.

Actividades

v Realizar una visita a la empresa con el fin de recolectar informacién primaria sobre
condiciones de la compaiiia, del producto, de exportaciones y de mercadeo.

v Realizar el andlisis de la informacién recolectada bajo los cuatro ejes principales
mencionados anteriormente.

v Elaboracion del informe de diagnéstico.

Entregable: Informe de diagnéstico del potencial exportador de la empresa.

Etapa Il: preseleccion de mercados y andlisis del producto en el mercado objetivo.

Objetivo

Esta etapa tiene como objeto seleccionar los mercados objetivo y alterno a nivel internacional

EAFIT Victorina




para la empresa y evaluar las condiciones de mercado y comerciales para el acceso de esta al
mercado objetivo.

Actividades

v

‘RPN

v

Realizar una visita a la empresa con el fin de identificar conjuntamente las
variables a ser analizadas en la selecciéon de mercados e identificar los mercados
considerados inicialmente por la empresa.

Realizar una inteligencia de los mercados internacionales considerados
inicialmente por la empresa, para su evaluacion posterior y seleccion conjunta del
mercado objetivo y alterno.

Recoleccion de informacion y andlisis macro y micro del mercado objetivo
seleccionado por la empresa a partir de las herramientas de priorizacion utilizadas
en el proyecto.

Inteligencia y andlisis de las preferencias arancelarias, tratados de libre comercio y
requisitos de origen para el mercado objetivo.

Identificacion de las barreras no arancelarias para el mercado objetivo.
Determinacion de la segmentacion y definicion del nicho para el mercado objetivo.
Sondeo de benchmarking de la competencia en el mercado objetivo.

Inteligencia y andlisis de la logistica de transporte internacional, canales de
distribucién y modo de entrada para el mercado objetivo.

Andlisis de la estrategia de precio internacional mas adecuada para el mercado
objetivo.

Andlisis de las estrategias de comunicacién y promocién a implementar para el
mercado objetivo.

Construccion de la matriz DOFA con el fin de identificar las debilidades,
oportunidades, fortalezas y amenazas de la empresa en el mercado objetivo.

Reunién de socializacion de los resultados de la inteligencia del mercado objetivo.

Entregable. Informe: inteligencia de mercados y metodologia utilizada para la seleccion y
andlisis del mercado objetivo. Este informe incluye:

v

v

Informacion y analisis macro y micro de los mercados preseleccionados para cada
empresa.

Informacion y andlisis de las preferencias arancelarias, tratados de libre comercio y
requisitos de origen.
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Identificacion de las barreras no arancelarias.
Determinacion de la segmentacion y definicion del nicho de mercado.

Sondeo de benchmarking de la competencia.

NS

Informacion y andlisis de la logistica de transporte internacional, canales de
distribuciéon y modo de entrada.

&

Informacion y andlisis de la estrategia de precio, comunicacién y promocién mas
adecuados para el mercado seleccionado.

v Matriz DOFA.

Definido los mercados objetivo y alterno, la inteligencia de mercados se realizara Gnicamente
sobre el mercado objetivo.

Etapa Ill: plan de accién

Objetivo

Definir objetivos y una hoja de ruta a desarrollar por parte de la empresa para llevar a cabo el
acceso al mercado internacional definido como mercado objetivo.

Actividades
v/ Andlisis de la informacion recopilada en las dos fases anteriores.

v Disefiar el plan de accién de la empresa con el fin de determinar una hoja de ruta
de la exportacion de la empresa en el mercado objetivo.

v Presentacion final del plan de accién a la empresa.

Entregable. Informe: Plan de Accion del Plan Exportador

Conclusiones

Conclusiones Fase | - Diagnostico

* Segun el diagnostico, las areas con mayor oportunidad de mejora son los aspectos
criticos. Aquellos que deben de tener prioridad por su alto impacto y su dependencia
sobre la gestion empresarial. Estos son:

v Recurso Humanos
v Certificaciones de calidad
v Modelo de negocio
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v Plan de internacionalizacién
v Presupuesto de inversion

* Los aspectos activos: son aquellos que se deben trabajar pues generan mucho efecto
sobre la gestion empresarial. Estos son:
v Finanzas
v Capacidad de produccion
v/ Comunicacion interactiva

* Los aspectos que se pueden mejorar, pero son de menor prioridad, por lo que se
pueden trazar metas en un horizonte de tiempo mayor, son:

Ventajas competitivas

Requisitos normativos y de calidad

Nivel de aceptacion

Administracion

CaN A

* El resto de factores de la gestion empresarial son de bajo impacto, por tanto, no
requieren tanta prioridad en su atencién. Estos aspectos se podran ir trabajando
conforme a la evolucién de la compaiiia:

Plan comercial

Andlisis de la competencia

Material promocional

Registro de marca

Logistica

Ventas Electronicas

Ventas Virtuales

RS

* Segln el diagnoéstico de la Camara de Comercio y las visitas realizadas a la compaifiia,
se resalta que esta tiene un buen concepto materializado a través de un producto con
alta calidad que puede llegar a ser competitivo en mercados internacionales, pues tiene
factores diferenciadores como su disefio y materias primas de alta calidad.

* En cuanto a su plan de exportacion, la empresa ya lo ha hecho hacia EE.UU. por lo que
el tema no es ajeno. Su propietaria y gerente es una persona capacitada y conoce
sobre comercio exterior. Sin embargo, para hacerlo a gran escala debe tener una mejor
estructura administrativa y desarrollar un plan exportador (Objeto del andlisis).

* La forma de mercadear sus productos es principalmente a través de redes sociales y el
principal canal de distribucién es mediante impulsadoras de la marca y la venta directa a
diferentes almacenes y boutiques de las ciudades de Medellin, Cali y Barranquilla.

* Sin embargo, la compafila tiene falencias principalmente en su estructura
administrativa, que debe priorizar y tratar de mejorar para poder exportar sus productos
y que estos generen un alto valor que sea percibido por los clientes potenciales en su
mercado objetivo.
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» El sector textil colombiano, y en especifico el de confecciones de ropa interior femenina,
atraviesa un buen momento para las exportaciones hacia paises como EE.UU. Las
empresas colombianas estan enfocando cada vez mas sus esfuerzos para ofrecer
soluciones y colecciones con alto contenido de valor agregado a las prendas y formatos
de produccion a terceros (full package — private label) (Euromonitor, 2016).

* Los clientes extranjeros dan mas relevancia a las tendencias del cuidado del medio
ambiente, como son las fibras orgéanicas y la produccién limpia. Asi mismo se hace
necesario conseguir certificaciones en materia de sostenibilidad ambiental y trato digno
de los empleados dentro de la cadena de valor.

* La innovacién constante es muy importante y esta focalizada en los materiales
utilizados y la suavidad de los mismos para lograr un shapewear méas imperceptible
para las mujeres. En sostenes, la incorporacion de correctores de postura es cada vez
mas importante.

* La depreciacion del peso frente al délar americano, sumado al buen disefio y la calidad
de las materias primas, hace fuerte la produccién nacional y su competitividad en el
extranjero.

* La apuesta colombiana para penetrar exitosamente este mercado consiste en ofrecer
soluciones y colecciones de valor agregado a través de marcas nacionales y formatos
de produccion a terceros (full package — private label).

Conclusiones Fase Il - Mercado

+ California, Los Angeles, es un estado bastante multicultural, donde predomina la cultura
hispana con un alto porcentaje de mexicanos, la mayor parte de la poblacién pertenece
al estrato social medio o clase de servicio, con bajos ingresos anuales y poca
calificacion; en promedio gana US$32 mil al afio.

* Es un estado muy extenso con una amplia poblacién y una alta concentraciéon de la
riqueza en pocas areas de la gran metrépoli.

* Aungue existe una gran demanda de ropa interior femenina en la region, de igual forma
existen innumerables competidores en el mercado. Por lo tanto, se debe realizar una
correcta segmentacion y disefiar una estrategia de penetracion de mercado,
principalmente enfocada en el precio.

+ La ciudad de Los Angeles es un lugar donde se llevan a cabo grandes ferias
relacionadas con la moda, por tanto, es una gran oportunidad para asistir a esta clase
de ferias y promocionar la marca que es lo que se quiere potencializar. De igual
manera, para poder competir en este mercado se deben tener en cuenta factores muy
importantes como la calidad de las materias primas, innovaciéon en los disefios y
servicios de paquete completo.
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» El estado de Massachusetts, y en particular la ciudad de Boston, se caracteriza por ser
uno de los mas tradicionales, con mejor nivel educativo y mejores ingresos de los
EE.UU.

* Las clases alta y media conforman casi el 85% de la poblacion. La ciudad ha
experimentado un aburguesamiento y tiene uno de los mas altos costos de vida de los
Estados Unidos, por tanto, sigue siendo una de las ciudades con mejor nivel de vida en
el mundo.

* Los institutos y universidades de Boston tienen un gran impacto en la economia de la
ciudad y de la region. No solo son una de las principales fuentes de empleo, sino que
también atraen industrias de alta tecnologia a la ciudad y a la region circundante. La
ciudad esta bastante polarizada por clase, alrededor del 42,5% de la fuerza laboral se
agrupa en y alrededor del centro y en varios bolsillos de la ciudad.

* La clase creativa incluye a personas que trabajan en ciencia y tecnologia, negocios y
administracién, artes, medios de cultura y entretenimiento, y profesiones de derecho y
salud. Se trata de puestos muy cualificados y de salarios altos, con un promedio de
US$84.403 por afio, muy por encima del promedio nacional de US$70.890.

» Por el lado de la politica, las expectativas son buenas al considerar que el Partido
Demécrata, predominante en ambos estados, tiene unas politicas econdémicas
tendientes a incrementar el salario minimo, permitiendo tener mayores ingresos a las
familias y un gran apoyo de parte del Senado por la apertura econémica y comercio con
otros paises.

Descripcién del proceso

Inicialmente se programan reuniones periédicas de seguimiento con la empresa VICTORINA
INTIMO S.A.S con el fin de conocer la compafiia, su historia, objetivos organizacionales, asi
como también los procesos productivos de la compafiia y sus productos.

VICTORINA INTIMO S.A.S. es una empresa que cuenta con productos con alto potencial
exportador, los cuales apuntan a un mercado bastante competido en el cual se posicionan
marcas muy fuertes a nivel local e internacional, lo que representa un camino arduo y bastante
complicado de cara a un proceso de internacionalizacion. De igual manera se puede inferir que
la compafiia tiene procesos administrativos deficientes en cuanto a estructura organizacional,
capacidad productiva, plan de mercadeo, plan de ventas, entre otros; razén por la cual se
genera una brecha en el potencial exportador a corto plazo.

Antes de apostar a una estrategia de internacionalizacion de la marca y sus productos, la
compafia debe de hacer internamente los ajustes necesarios antes de emprender este
proceso. Una vez finalizada la primera fase de la consultoria, en la cual se determina el
potencial exportador de la empresa y se seleccionan los productos con caracteristicas
sobresalientes, que puedan ser competitivos a nivel internacional, se procede a estudiar los
potenciales mercados objetivo, alterno y contingente para los productos seleccionados.
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Conforme a los estudios previos se concluye que Estados Unidos, en especial los estados de
California y Massachusetts, es atractivo para el producto disefiado, producido y comercializado
por la compafiia; entre otros por el tratado de libre comercio firmado por Colombia con Estados
Unidos que puede representar una ventaja competitiva por costos y facilidades comerciales.
Adicionalmente, se evallUan criterios como caracteristicas demograficas, poblacion, cultura y
factores socioeconémicos para determinar el mejor mercado para VICTORINA INTIMO.

De las reuniones periédicas se realizan diferentes tareas con las que se pretende identificar las
particularidades de los procesos productivos y ajustar las estrategias al desarrollo del mercado
objetivo.

Las principales estrategias que se identificaron en dicho proceso son las siguientes:

Redisefiar la estrategia corporativa y definir los objetivos en el marco de una posible
internacionalizacion, realizar medicién y seguimiento por medio del Balance Score Card.

Realizar estudio de viabilidad financiera para comparar la rentabilidad de la inversion de
tener una operacion tercerizada frente a un taller o Almacén propio.

Fortalecer y construir una estructura organizacional competente de cara a un proceso
de internacionalizacion. Disefiar perfiles de cargos y contratar personal capacitado de
cara a un proceso de internacionalizacién.

Disefiar y ejecutar el plan comercial para el mercado internacional con el objetivo de
captar clientes en el mercado seleccionado.

Buscar fuentes de financiacion externas para apalancar las operaciones de expansion a
la luz del plan exportador.

Realizar coberturas cambiarias por medio de forwards, futuros de divisas, opciones o
swaps para minimizar o neutralizar la exposicion a la volatilidad en la tasa de cambio
que resulta de la fecha de factura y la fecha de pago de la obligacion por parte del
deudor.

Disefiar e implementar estrategias de marketing digital y de medios con el objetivo de
generar mayor recordacion y posicionamiento de la marca, para poder llegar al mercado
estadounidense con marca propia.

La estrategia de precios se enfoca en precios por debajo del promedio del mercado que
satisface caracteristicas similares con el fin de poder participar en la torta y garantizar
una entrada al mercado.

Afadir mayor valor agregado al producto por medio de la compra de materias primas de
alta calidad y que contengan certificaciones ambientales y de proteccion a los
empleados, las cuales son tendencia entre los consumidores en este mercado, quienes
cada vez buscan mas productos que sean amables con el medio ambiente y generen
cierto beneficio social.
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Realizar alianzas con nuevos proveedores para aumentar la capacidad de produccién
de cara a un proceso de internacionalizacion.

Desarrollar otros canales de venta de los productos, como ventas online.

Aprendizajes

Las pymes exportadoras en Antioquia representan una oportunidad invaluable de
estudio para fomentar el desarrollo de los diferentes sectores econdémicos del
departamento, adicionalmente la tendencia alcista en exportaciones puede apalancar
los niveles de relacionamiento comercial del departamento y aportar al mejoramiento de
la calidad de vida de la poblacion, mediante puestos de trabajo y crecimiento
econdémico.

Existe un desconocimiento generalizado de la mayoria de las PYMES colombianas en
cuanto a los procesos de exportacion y los requisitos necesarios para hacerlo, por esta
razon se crean barreras para los empresarios a la hora de buscar otros mercados.

Debe existir un apoyo mayor desde la academia y el sector para apalancar operaciones
de compafiias exportadoras con verdadero potencial exportador, que permita a las
pymes incursionar en nuevos mercados, de manera que en el mediano plazo se puedan
consolidar los mercados internacionales sin perder el posicionamiento adquirido
previamente.

Las nuevas tecnologias de la informacion representan una enorme oportunidad para las
compafiias de incursionar en nuevos mercados, sin embargo, también hace los
mercados cada dia mas competidos, por el grado de conocimiento que tienen los
consumidores del mercado, sus productos y sus beneficios.

A la hora de enfrentar un proceso de internacionalizacién, se debe estudiar muy bien las
condiciones internas de la compafia como los factores exdgenos que no son
controlables y que afectan de una u otra manera la dinamica de la economia y el sector
donde se desarrolla el objeto de la compafiia.

El disefio de un plan exportador para una Pyme de Antioquia, genera la posibilidad de
explotar el potencial exportador de la region, poniendo al servicio de la industria local, la
metodologia y conocimientos académicos aplicados al mercado internacional, de modo
que, haya un aporte para alcanzar la meta de exportaciones definida a nivel
departamental y a nivel nacional.
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