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Introduccion

El Grupo Antioquia Exporta Més de la Camara de Comercio de Medellin tiene como
objetivo liderar la estructuracion e implementacion de una estrategia regional
exportadora, articulando e integrando iniciativas publicas y privadas, fortaleciendo
las empresas de la regién que cuentan con una oferta exportable que potencie su
estrategia de internacionalizacion.

En el marco del proyecto “Desarrollo de planes exportadores”, (Antioquia Exporta
Mas, 2016) se pretende realizar un plan exportador para la empresa pyme Natare
Swim S.A.S., productora de vestidos de bafio de competencia, con el propdsito de
orientar la compafia en los procesos de exportacidbn e internacionalizacion y
potenciar los resultados de la compafiia en un horizonte de tres afios, dadas las
condiciones administrativas y los procesos productivos actuales.

Para desarrollar el diagnostico del estado actual, tanto de la compafiia como de los
productos exportables, se efectuaran reuniones periddicas de seguimiento y control,
con el fin de entregar avances y definir, en primera medida, el mercado objetivo y
posteriormente las estrategias adecuadas de comercializacion y de mezcla de
mercadeo, buscando alinear las mismas a las necesidades de la empresa y del
nicho de mercado que se busca permear. Del mercado objetivo se analizaran las
condiciones demogréficas y sociales con el fin de hacer inteligencia estratégica y
conocer de primera mano el comportamiento del consumidor y las necesidades que
busca satisfacer mediante el proceso de compra, para asi poder ajustar el producto
y entregar mayor valor agregado.

Una vez se cuente con una estrategia clara para el proceso de internacionalizacion,
se trabajara siguiendo un cronograma, con el fin de cerrar brechas existentes previo
a la exportacion de los productos y realizar la puesta en marcha cuando realmente
la compafila se encuentre preparada para implementar procesos de
internacionalizacion en su ADN.

Situacién en estudio

Una estrategia de internacionalizacion tiene como resultado mayor participacion de
mercado, retornos mas rapidos sobre la inversion, posibilidad de manejar
economias de escala, ventajas por ubicacion (menores costos, acceso a materias
primas, proveedores y clientes), posibilidad 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 internacionalizacion
con productos potencialmente exportables, pero desconocen los requerimientos,
documentacion y variables que deben tener en cuenta a la hora de evaluar los
destinos para sus productos estrella.



En la actualidad, Colombia como pais tiene una clara dependencia en sus
exportaciones del sector minero energético y Antioquia aporta el 25% de las
exportaciones totales del pais (Camara de Comercio de Medellin, 2015). Teniendo
en cuenta que de esas exportaciones en Antioquia un alto porcentaje, 67%
promedio 2014-2015, corresponden a productos no minero energéticos, tales como
textiles, agricola, vehiculos y flores, ademas del café (Ministerio de Comercio
Industria y Turismo, 2015) se abre entonces una ventana enorme de posibilidades
para diversificar la canasta exportadora del departamento. En Antioquia, las pymes
cobran cada dia mas importancia en términos de internacionalizacion y se ha
presentado un auge exportador pasando de tener una participacion una décima
parte del valor total de las exportaciones del departamento en el afio 2000 a
representar una cuarta parte en el afio 2014. (Antioquia Exporta Mas, 2016)
(Camara de Comercio de Medellin, 2015).

Natare Swim S.A.S. es una empresa de disefio y comercializacion directa de trajes
de bafio para la practica de deportes acuaticos, caracterizados por su estética,
coloridos graficos y altos los estandares de calidad para entrenamiento y
competencia.

Con una experiencia de mas de ocho afios en Colombia, Natare Swim S.A.S. se ha
caracterizado siempre por ofrecer a sus clientes, hombres y mujeres de cualquier
edad que practican deportes acuaticos, prendas de alto confort, pero a la vez mucho
estilo, que suplen las necesidades inherentes a la practica del deporte de alto
rendimiento o el desarrollo de sus hobbies.

La estructura organizacional de Natare Swim S.A.S. esté dividida en tres centros de
costos y operaciones:

IMPLEMENTOS NATARE: Se encarga principalmente de la fabricacion, produccion
y venta de implementos para la ensefianza y entrenamiento de la natacion. Este
centro de operaciones es el mas antiguo de la compafia, con mas de 15 afios de
presencia a nivel doméstico, sin embargo, los productos de esta linea de negocio
no estan en consideracion para emprender el proceso exportador, por temas de
margen, costos de exportacion por el volumen y buen desempefio a nivel local.

El organigrama es el siguiente:



llustracion 1.0rganigrama Implementos Natare (Ceron Gémez, 2016).

Natare Swim S.A.S.: Dedicado a la fabricacion, produccion y venta de trajes de
bafio. Se producen dos grandes lineas que son los trajes de dos piezas y los
enteros, estos ultimos los mas vendidos y los que se considera que pueden tener
mayor éxito por los factores climaticos y estacionarios que evitan el uso de los trajes
de dos piezas durante largas temporadas del afio.

Directora y disefiadora

Director de produccion

Administracion punto venta Tercerizacion Tercerizacion

llustracién 2.0rganigrama Natare Swim S.A.S. (Cer6n Gémez, 2016).



Disefiadora y directora:

Catalina Ceron Gomez, encargada del disefio de artes digitales, control de
inventario de produccion y venta, manejo de redes sociales y pagina web. A su vez
es la encargada de monitorear estadisticas de venta, rotacion de inventarios y con
base en esas estadisticas se encarga de la cadena de abastecimiento de la
compafiia. En el futuro va a estar encargada del relacionamiento comercial,
negociacion de derechos de marca y condiciones de distribucion de los productos
Natare Swim S.A.S.

Control de produccién:

Felipe Sanchez Gomez, encargado del trazo, corte y control de produccion en
talleres de confeccion. Dentro de sus labores esta garantizar la existencia de
producto terminado para abastecer la tienda y el stock necesario para atender los
pedidos por pagina web. Adicionalmente, dada la produccién ciclica realizada por
Natare Swim S.A.S., se debe planificar teniendo en cuenta niveles de ventas por
referencia y talla con el fin de minimizar desperdicios y productos de baja rotacion.

Talleres aliados:

El proceso de corte y confeccion es tercerizado, para lo cual se cuenta con dos
talleres con los que viene trabajando por mas de cuatro afios, con resultados
satisfactorios de calidad, entrega y oportunidad. Dichos talleres adicionalmente
realizan el proceso de empaque, de manera que los trajes de bafio son entregados
listos para su comercializacion.

Almacén:

La empresa cuenta con un punto de venta ubicado en el centro comercial Obelisco,
Local 236. La administracién del punto de venta es responsabilidad de una
empleada, encargada de atender clientes en mostrador y despachar los pedidos
que se reciben a través de la pagina web a nivel nacional.



Proveedores:

Estampacion
Digital

-Sublimoda

Elasticos

-Coveta

Telas

-Bombay

-Manufacturas
Eliot

-Protela
-Intex S.A.S.

llustracion 3.Proveedores (Cerén Gomez, 2016).

Dado su modelo operacional y de negocio, Natare Swim S.A.S. no requiere de una
estructura organizacional robusta. La direccidn estratégica de la compaiiia esta a
cargo de su propietaria, quien se apoya en los procesos productivos en un director
de produccién. Los procesos de corte, confeccion, terminacion y empaque estan
tercerizados a cargo de talleres de confeccion, a los cuales se les remunera por
producto terminado y no se tiene ninguna relacién laboral con los empleados.

Una vez se cuenta con el producto terminado, existen tres canales de distribucion
para llegar al cliente final: Ventas en punto de venta en el centro comercial Obelisco,
pedidos realizados por pagina web y ventas en campeonatos regionales y
nacionales, organizados por las diferentes ligas de natacion locales o por las
federaciones.

En la actualidad, la produccién de vestidos de bafio para deportes acuaticos llevada
a cabo por Natare Swim S.A.S. se realiza de acuerdo a la demanda. La empresa
cuenta con inventario de telas en bodega sin ningin costo y planea la produccién
de acuerdo a los campeonatos que se vayan a desarrollar en el futuro donde se
puedan vender vestidos de la marca o por pedidos de ligas de natacion o equipos
que representen grandes cantidades. No se conoce con exactitud la capacidad
productiva con el capital humano y la materia prima con la que se cuenta
actualmente.



La compairiia ataca un nicho de mercado desatendido y monopolizado por marcas
de gran reconocimiento mundial, lo que se traduce en poca variedad de disefios de
trajes de bafo, disponibilidad limitada y precios elevados. Los hombres y mujeres
practicantes de deportes acuaticos tienen la necesidad de cambiar con frecuencia
sus trajes de bafio, por lo que una marca como Natare, que ofrece variedad,
comodidad y precios competitivos es la mejor solucion para sus necesidades diarias
en el desarrollo del deporte. Los trajes producidos y comercializados por Natare
tienen todo el potencial necesario para permear con éxito los mercados
internacionales, pues cuentan con una confeccion de primer nivel, acabados de las
prendas de Optima calidad y adicionalmente tienen el factor diferenciador que son
los disefios de los estampados y la oportunidad para el momento de compra. Este
altimo factor puede ser clave, pues por la falta de participantes que aumenten la
oferta de dichos productos en el mercado, los deportistas en ocasiones tienen que
esperar semanas para poder encontrar la talla adecuada, pero al no tener
alternativas de compra deben conformarse con la oferta de servicios que
actualmente prestan los proveedores locales y los representantes de las grandes
marcas comercializadoras.

Conocedores de las limitaciones que existen en el mercado colombiano por la
escasa poblacion practicante de este tipo de actividades y en vista de las
oportunidades que los mercados internacionales ofrecen, Natare Swim S.A.S. ha
enfocado durante los Ultimos afios todos sus esfuerzos en expandir sus operaciones
inicialmente a América Latina. Esta region representa una oportunidad relevante
para empresas pyme como Natare Swim S.A.S. que quieren incursionar por primera
vez en la exportacion de productos, pues ofrece ventajas de similitud cultural,
cercania que representa menores costos de exportacion de productos y tiene
menores barreras de entrada que gigantes mundiales, como China y Estados
Unidos, en donde, ademas de tener que superar mdultiples exigencias para
comercializar un producto, se presenta mayor oferta y condiciones que hacen mas
dificil la competitividad. Estos factores, en adicion al dinamismo mostrado por los
bafiadores para hombres y mujeres, identificados con los codigos arancelarios
621111y 621112 respectivamente, hacen de esta region la predilecta para exportar
los productos Natare. Segun el portal académico TradeMap, en el 2010 las
exportaciones de bafiadores se encontraban en niveles de 570 millones de dolares
y ha presentado un comportamiento creciente hasta llegar a estar por encima de los
700 millones de ddlares en América Latina. De ambos productos, destacan los
bafiadores de hombre, que experimentaron un crecimiento superlativo del 61%
desde el afio 2010 al 2015 en valor de exportaciones.

Cadigo del Valor exportada en 2011 Valor exportada en 2012, Valor exportada en 2013, Valor exportada en 2014 Valor exportada en 2015

productos Descripeion del producto (4 b) miles de Dolar Americano  miles de Dolar Americano  miles de Dolar Americano  miles de Dolar Americano  miles de Dolar Americano

Bafiadores para hombres o nifios (exc. de

punta) 301221 336.292 412968 466.375 486.387

624112 Bafadores para mujeres o ninas (exc. de

punto) 271.764 225.894 229.041 239.190 237.984

llustracion 4.Exportaciones Bafiadores 2010-2015 (TradeMap, 2017).



Colombia, como pais exportador de los productos producidos por Natare, evidencia
un patrén similar al observado en Ameérica Latina, reflejando un aumento sustancial
de exportaciones de bafiadores de hombre, sin embargo, es evidente que las cifras
aun no reflejan saturacion, pues de 2010 a 2014 se presentan exportaciones de
todo el gremio por Unicamente 250.000 ddlares, aproximadamente unos 750
millones de pesos colombianos. Adicionalmente, en el periodo 2014-2015 se
presenta un aumento considerable en las exportaciones de bafiadores de hombre,
158%, al llegar a niveles de 637.000 ddlares americanos. Para el cierre del afio
2015, de acuerdo a TradeMap, las exportaciones colombianas representaban el
0,1% de las exportaciones mundiales y el pais ubicaba el puesto 42 de posicion
relativa en exportaciones.

Valor Valor Valor Valor Valor

Descripeion del producto exportada exportada exportada exportada exportada
en201l en2012 en20l3 en20ld en20l5

62111} | Biadores para hombres o mifios (g, de 187 231 172 247 637
punto)
621112 ﬁﬁﬁmsm“ﬂ‘m”m (ezg. de 03 154 17 14 45

llustracion 5.Exportaciones bafiadores Colombia al mundo (TradeMap, 2017).

El analisis macro de las exportaciones de trajes de bafio de hombre en 2015
evidencia que Estados Unidos y México son los destinos con mayor participacion,
reportando importaciones por 377.000 y 114.000 dolares, respectivamente. Entre
estos dos destinos se concentra aproximadamente el 80% de las exportaciones, lo
que habla a las claras del potencial existente y de la importancia de profundizar en
el analisis de dichos mercados. Posteriormente, ubicados por valor de las
exportaciones, se ubican Alemania, Canada, Ecuador, Republica Dominicana y
Panama, todos ellos con participaciones inferiores al 5% y a 40.000 délares en valor
neto.
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Lista de los mercados importadores para un producto exportado por Colombia en 2015
Producto : 621111 Bafiadores para hombres o nifios (exc. de punto)
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llustracién 6.Destinos de exportaciones colombianas, bafiadores de hombre 2015.
(TradeMap, 2016)
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Objetivo general

Disefar un plan exportador para la pyme antioqueiia Natare Swim S.A.S., con el
propésito de orientar la compafiia en los procesos de exportacion e
internacionalizacion y potenciar los resultados en el mediano plazo.

Objetivos especificos

« Examinar las condiciones actuales de Natare Swim para determinar su grado de
preparacion en el mercado internacional y su potencial exportador.

* Analizar los productos ofrecidos por Natare Swim con el fin de identificar aquellos
que reunan las condiciones necesarias para ser exportables.

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

* Definir las estrategias necesarias para adelantar el proceso de exportacion de cara
a la empresa, al producto y al mercado seleccionado.

* Formular el plan de accién.

12



Marco conceptual

Globalizacién

En la actualidad el entorno econdmico se caracteriza por tendencias crecientes
como la interdependencia de paises, la formacion de bloques regionales, el
surgimiento de economias emergentes y avances tecnolégicos en diferentes
sectores. Como consecuencia de estas tendencias, surge la globalizacién de los
mercados, fendmeno econdmico donde ciertas economias crecen fuertemente y se
proyectan a otras latitudes. Este incremento de las actividades econémicas adopta
tres formas:

Comercio internacional: consumo de bienes y servicios importados de otros paises
y/o produccion vendida a otros paises en calidad de exportacion.

Inversién extranjera directa: inversiones de empresas radicadas en un pais para
establecerse en otros paises.

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.

Internacionalizaciéon

Se entiende como el conjunto de actividades llevadas a cabo por una compafiia con
el fin de incursionar en algun mercado foraneo. Se pretende atacar un nicho de
mercado de manera que se pueda ganar participacion de mercado en forma
incrementalmente y a la vez diversificar riesgo al abrir las fronteras (Canals, 1994).
En la misma linea, Galan, Gonzalez y Galende (2000) consideran la
internacionalizacion como la forma en la que una empresa desarrolla sus
actividades en un entorno global, generando intercambio de conocimiento, dinero o
simplemente relaciones comerciales entre diferentes paises.

La internacionalizacién de una empresa es el resultado de un exhaustivo estudio y
analisis de las capacidades y los recursos estratégicos con los que cuenta, para
definir de acuerdo a ellos amenazas y oportunidades del entorno interno y externo
con el fin de definir los mercados potenciales en los cuales debe incursionar (Galan,
Galende & Gonzélez, 2000).

Estrategia de internacionalizacidon

La estrategia de la internacionalizacion a nivel macro consiste en la integracién de
mercados entre paises, la cual es fomentada a través de la disminucidon de las
regulaciones entre mercados, los acuerdos de libre comercio y la creacion de
bloques econdmicos, entre otros.
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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: primero, hacer
una evaluacion del sector, es decir, una comprension detallada de las necesidades
de los clientes; segundo, identificar maneras Unicas de crear valor a las empresas
o clientes que se decide atender; y tercero, hacer un analisis de la estrategia de los
competidores y una prediccion de cdmo puede cambiar en el futuro. Definidos estos
tres pasos, sera 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 (Canals, 1994).

Exportacion

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

De acuerdo con 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, debe determinar los cambios que
requiere su producto o servicio para cumplir con los requisitos del mercado
internacional seleccionado, asi como los canales de exportacion y la estrategia que
va 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 con el fin de aprovechar las capacidades productivas y
economias de escala (Frynas & 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, el Grupo Antioquia Exporta Mas, apoyado por la Camara de Comercio de
Medellin, “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” (Antioquia
Exporta Mas, 2016)

Para cualquier empresa un plan de exportacion es fundamental como preparacion
cuando se pretende participar con éxito en el mercado internacional.

14



Dicho plan 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
evaluacion de actividades y sus resultados.

Pyme

Conforme a las leyes 590 de 2000 y 905 de 2004, las empresas en Colombia se
clasifican en micro, pequefias, medianas y grandes empresas. Especificamente, las
pyme son aquellas cuyos activos pueden ser iguales o superiores a 500 salarios
minimos mensuales legales vigentes, SMMLV, y menores o iguales a 30.000
SMMLYV (Bancoldex, 2016).

Metodologia

Inicialmente se programan reuniones periodicas de seguimiento con la empresa
Natare Swim S.A.S. con el fin de conocer la compafia, su historia, objetivos
organizacionales, asi como también sus procesos productivos y productos.

Natare Swim cuenta con productos con alto potencial exportador, los cuales apuntan
a un mercado atractivo, monopolizado por marcas de gran presencia mundial, que
puede admitir entrada de competidores que traigan estrategias disruptivas y
ofrezcan diferenciacién a los practicantes de deportes acuaticos. A su vez, se
evidencia que la compafiia carece, entre otros, de procesos estandarizados para el
costeo de sus productos y desconoce su capacidad productiva, no maneja reportes
organizados de ventas ni estados financieros, razén por la cual se genera una
brecha en el potencial exportador y se decide plantear una estrategia de exportacion
a largo plazo, con el fin de que se ejecuten internamente los ajustes antes de
emprender el proceso de internacionalizacion. 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.

A través de las diferentes consultas ejecutadas se encuentra que la Alianza del
Pacifico y los tratados de libre comercio firmados por Colombia con los diferentes
paises de América Latina pueden representar una ventaja competitiva por costos y
facilidades comerciales. Adicionalmente, se evallan los diferentes mercados de la
region, sus caracteristicas demograficas, poblacion y afinidad con la practica de los
deportes acuaticos para definir cuales pueden ser los principales aliados para la
empresa Natare Swim S.A.S.

Una vez ejecutados los estudios macro, micro y de los comportamientos de los
consumidores, se evidencia que México, por tamafio, ubicacion y estadisticas de
practicantes del deporte es la mejor alternativa para que Natare Swim S.A.S.
exporte sus productos.
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De alli en adelante se desarrollan reuniones de las cuales se derivan tareas para la
compafiia y para el equipo de consultoria, con las que se busca identificar las
particularidades de los procesos productivos de la empresa y ajustar las mismas a
las estrategias por desarrollar en el mercado de destino, con el fin de definir los
procesos mas eficientes y que mas beneficios entreguen a Natare.

Producto del ajuste y seleccion de los procesos mas eficientes se definen las
siguientes estrategias.

Negociacion de logistica de transporte internacional:

Utilizar la negociacion Incoterms FCA para el plan logistico y adelantar
negociaciones con proveedores locales con el fin de obtener el mejor precio
disponible en el mercado para los fletes a la costa que se decida, atlantica o pacifica.
Como principales ventajas, permitira realizar ajustes en cuanto a empaque y
embalaje se refiere, con el fin de no robustecer el precio final a través de costos
logisticos de desplazamiento interno.

Seleccién de canales de distribucién:

Emprender un proceso de seleccion en donde se valoren cada uno de los
candidatos con los cuales se pretende entablar la relacibn comercial para la
distribucion de los productos. Es importante definir los criterios y las ponderaciones
de cada uno de ellos con el fin de mitigar los riesgos de escogencia incorrecta del
distribuidor en México, pues una mala decision en este punto del proceso exportador
puede generar retrasos, sobrecostos y mas importante aln una primera imagen
negativa dentro del mercado objetivo que seria dificil de revertir por las
caracteristicas culturales del mexicano.

Estrategias comerciales y monitoreo de ventas:

Una vez se haya exportado por primera vez y como parte de un proceso de
monitoreo y estabilizacion, se recomienda realizar un acompafiamiento a las ventas
de la marca. Para esto es ideal realizar activaciones comerciales en puntos de venta
de los distribuidores, ferias deportivas o en campeonatos de cualquier disciplina
acuatica que se realicen en México. Si bien la inversion en materia econémica
puede ser importante, este acompafiamiento cercano permitira crear buenas
primeras impresiones y comunicar el mensaje que la marca quiere desde un primer
contacto con el cliente final.

Como estrategias alternas, se determina asistir a competencias y ferias deportivas
con el fin de presentar el producto en el mercado en el cual se esta incursionando.
Los emisores de la marca pueden ser nadadores colombianos con los cuales se
cierren contratos de representacion o con los cuales se establezcan negociaciones
para promocionar el producto durante sus competencias. Estos acercamientos con
el cliente final permiten a la marca empezar a obtener alguna recordacion en los
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nadadores y ganar algun espacio paulatinamente, para que en el corto plazo los
interesados se desplacen a las tiendas especializadas para buscar los productos
Natare.

Finalmente, con base en las estrategias de implementacioén, el analisis del potencial
exportador y las oportunidades que tiene Natare Swim S.A.S. para penetrar el
mercado el mercado de oferentes de trajes de bafio de competencia, a continuacion
se presenta el cronograma propuesto para la compafiia, teniendo en cuenta que se
realiza el mismo con un horizonte de tres afios debido al estado actual de la
companiia y los ajustes internos que se deben realizar para que se encuentre lista
para un proceso exportador.

# Estado Responsable Fechainlcle  Fecha Fin Detalle Actlvidad
1 |Sinniciar | NATARE SWIM | 01/jun/2017| 01/s=p/f2016 allstamlentos legalesyrequishos de orgen
2 |Sininiclar |NATARESWIM | 01/52p/2015 l:l].n'a:l'.n’zl2|15| Planeackin producto exportable
3 |Simniciar |NATARESWIM |0L/now/2017| 01/)un /2018
4 [sininidar |NATARESWIM | 01/jun/2018| 01/en= /2019 Relaclonamlento comerclal y presentaclon del producto a allados
5 |Snnicar |NATARESWIM | 0/oct/2018| 01/ene /2019 Seled]dn @nales de distribuckin
5 |Sininiclar |NATARESWIM Con stante Desamollo pagina web
7 |¥nmnidar |NATARESWIM |04ene/2019| 01/)un/2019 Negocladdn y flrma de contratos de distribud én
E |Simniciar |NATARESWIM | 01/jun/2013| 01/dic/2019 Envio Exportaddn
9 |Sninicar |NATARESWIM | 01/dic/2019| 01/jun/2020 Ad waclones comenclales en puntos de wenta
10 |Sinniciar  |NATARE SWIM | 01/mar/2020| 01/jun/2020 Manltoreo ventas
Cronograma exportaciéon NATARE SWIM 5AS \
2017 2020 natare
- T b0 g ales y requisitos e o rigen
_ s=—Planmaciin products export sble
_ Mg ool Logivins o Barmpaorte i been st
- L OrrdEn o SOl y predentscion del produdo s shados
S0 e O ditribundn
- e ociatain y i de commtos. de distribaciin

iz Exportacidn
Acthaciones comerciales on punion de venta

Pl o oo v erilas

llustracion 7.Cronograma (elaboracion propia).

Conclusiones

e La compaiiia tiene claro cuales son los productos estrella, pero carece de
una estandarizacion en los sistemas de costeo que permita conocer con
exactitud cual es el costo real de producir un traje de bafio de competencia.
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Con miras al proceso exportador, es vital contar con una estandarizacion de
sus procesos que le permita determinar exactamente cuales son los
diferentes costos asociados a la produccion tales como desperdicios,
bodegajes, fletes, empaques, los cuales hoy en dia se estiman sin tener un
valor estandarizado para cada uno.

e Resulta importante conocer cual es la capacidad de produccion con la que
se cuenta para satisfacer la demanda del mercado mexicano. La misma
supera ampliamente la demanda del mercado local y potencialmente puede
llegar a sobrepasar los niveles maximos de Natare, dada la estructura
organizacional que tiene hoy en dia y los aliados en los que se apoya para la
confeccion de los trajes de bafio.

e Conocer la capacidad productiva de la compafiia puede abrir puertas en el
exterior y garantiza a la empresa su competitividad para participar en
licitaciones publicas con equipos deportivos, clubes o ligas que demanden
gran cantidad de trajes en un tiempo limitado.

e Por sus caracteristicas de apertura economica, facilidad para hacer
negocios, estadisticas de comercio del producto, potencial de nicho de
mercado y diversidad cultural ajustables para el producto ofrecido por Natare,
México se constituye en el destino apropiado para realizar el proceso
exportador.

e Adelantar relacionamiento comercial y presentar del producto previo al
ingreso en el mercado objetivo, es parte fundamental de la estrategia para la
entrada. Los diferentes torneos a los que se asiste con los productos Natare
se deben usar como trampolin para establecer relaciones estratégicas con
personas del medio, con las cuales se pueda direccionar a la compafiia a
potenciales distribuidores en el distrito federal o en cualquier regién de
México en donde los aliados estén dispuestos a representar a Natare en la
distribucion de los productos.

Aprendizajes
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e Las pymes exportadoras en Antioquia representan una oportunidad
invaluable de estudio para fomentar el desarrollo de los diferentes sectores
econdmicos 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 econémico.

e Existen mas de 200 clubes adscritos a la Federacion Mexicana de Natacion,
pero se considera que puede haber alrededor de 1.000 establecimientos
dentro del territorio mexicano dedicados a la practica de los deportes
acuaticos. Distribuidos en los 200 clubes adscritos oficialmente a la
federacion, se encuentran alrededor de 12.000 mexicanos practicantes de
deportes acuaticos de cualquier tipo de manera competitiva, lo que se
traduce en un mercado de 36.000 trajes de bafio al afio para la compariia
Natare Swim.

e Debe existir una estructura organizacional sélida, principalmente desde lo
administrativo y los procesos logisticos, que permita a las pymes incursionar
en procesos exportadores sin ver comprometida su operacion a nivel local,
de manera que en el mediano plazo se puedan consolidar los mercados
internacionales sin perder el posicionamiento adquirido previamente.

e Los mercados globales, cada vez mas especializados y competitivos,
representan una enorme oportunidad para cualquier compaiiia, pero
incursionar en ellos puede convertirse en un arma de doble filo, toda vez que
no diagnosticar previamente sus caracteristicas, no solo geograficas sino
también culturales, puede dar lugar a errores determinantes en la planeacion
estratégica de internacionalizacion que conlleven a fracasos.

e 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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