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INTRODUCCION

La incursion en los mercados internacionales por parte de empresas colombianas es un
tema de gran importancia en la actualidad por la vigencia de acuerdos comerciales, ya que,
abren un abanico de posibilidades para las empresas locales. Colombia es reconocido por
una variedad de manifestaciones culturales y artesanales, que se presentan en todo su
territorio, una de sus mas tipicas muestras culturales son sus artesanias, las cuales son

apreciadas en el exterior.

En este pais las exportaciones de estos productos en muchos casos no estan organizadas de
tal forma que permitan a los artesanos directamente acceder a los beneficios que se generan
al lograr un mercado y unos precios mas favorables, pues la aspiracion de exportar el
producto artesanal se desvanece cuando el artesano se enfrenta con diversas dificultades,
especialmente con aquellas que estan directamente relacionadas con el proceso mismo de

las exportaciones.

Es ese aspecto del trabajo el que se busca solucionar, entre distintas alternativas posibles,

determinadas por los diversos factores que intervienen el proceso.

El Plan Exportador es un documento que menciona toda la estrategia comercial a
desarrollar en un mercado, y el conjunto de todas las acciones a efectuar para vender los

productos y servicios en el exterior. La investigacion surge debido a la necesidad de la



expansion en otros espacios, puesto que el mercado local se encuentra estancado en sus
ventas, ademas por la experiencia realizada por parte del propietario de “EDU Ceramics”
efectuando la venta de los accesorios de barro en el exterior, cuyo resultado fue positivo y
demostrd la factibilidad de incursionar en paises extranjeros y buscar un nicho de mercado.
Por lo tanto, la viabilidad del trabajo estd basado en una experiencia satisfactoria previa

debido a la existencia de una poblacién potencial.

En este sentido, la busqueda concertada de una solucion, fue el objeto de esta préactica, la
cual busco describir brevemente el problema, de igual manera se presentd una propuesta
que se consider6 viable para el desarrollo del sector artesanal, como fue el determinar la
viabilidad financiera del plan exportador para la empresa “EDU Ceramics”, lo que implicé
una descripcion de los aspectos técnicos, contables, organizacionales y legales para la
exportacion de los collares, aretes y pulseras de barro de la Empresa, de igual forma se
realizé el estudio de mercado, mostrando las exigencias y la viabilidad del proceso general
del producto artesanal y de determinar las estructura de costos de produccion y de
exportacion de los accesorios de arcilla. Finalmente, se construyeron los indicadores
financieros que permitieron determinar la viabilidad financiera del proyecto exportador

propuesto.



1 ANTECEDENTES

En el presente trabajo, se hace necesaria la busqueda de documentos que antecedan la
elaboracion de planes exportadores, donde se analizaran aquellos aspectos relevantes que

sirvan de base para la estructura y el enfoque a seguir.

En su trabajo de investigacion Restrepo y Vargas (2014) realizan un plan exportador de
pulpa de maracuya, ya que la empresa cuenta con amplia trayectoria y experiencia en el
procesamiento y mercadeo de frutas en el &mbito nacional. Sin embargo, frente a la
habilidad y trayectoria que ha tenido Frutas selectas del Valle, se hizo necesario incursionar
en nuevos mercados aprovechando los tratados de libre comercio dados por la creciente

globalizacion.

La utilidad que brinda este trabajo es el de enmarcar los diferentes componentes que se
toman en cuenta en el disefio de un plan exportador por parte de una empresa, porque la
proyeccion de costos se puede utilizar como un buen antecedente para determinar la

viabilidad del presente plan exportador.

También se toma en cuenta el trabajo de investigacion de Quintero y Loaiza (2015) en su
propuesta de exportar café a Canada, esta empresa cuenta con la maquinaria, la
infraestructura, el capital humano y financiero, para competir en el mercado canadiense,
por eso se implementd un plan exportador que posicionara la empresa en el ambito

internacional.



La importancia de este estudio radica en que cumple con los diferentes aspectos que hay
que tener en cuenta para exportar, ademas de tener un buen estudio financiero donde
determina la proyeccién de las ventas, los costos y los gastos, el punto de equilibrio, el
margen bruto de utilidad, margen neto de utilidad, el valor presente neto, mostrando que la

oportunidad de exportar es viable financiera y estructuralmente.

Segln Reyes (2014) con su plan de exportacion, la autora desarrolla estrategias para la
implementacién de un plan exportador, basado en una investigacion de estudio y analisis de
las diferentes variables que influyen en el inicio de la actividad de exportacion. De igual
manera se describen los pasos que debe ejecutar la empresa con el fin implementar dicho

plan.

Cabe agregar, que los europeos se sienten atraidos por productos ancestrales y artesanales,
lo cual muestra un analisis al macro entorno donde se tienen en cuenta las variables
econdmicas de Colombia y Europa. Asimismo, se le da importancia al perfil politico de la
Union Europea (UE), en el que se encuentra constituido esté bloque, con la uniformidad en
los aranceles y los procedimientos aduaneros. Finalmente, el estudio del producto que se va
a exportar necesitd de una evaluacion financiera que determino la viabilidad para exportar

Mochilas Wayuu, desde el punto de vista técnico y financiero.

Todas las indagaciones anteriores sirven como referentes tedricos y practicos, puesto que,

dichas empresas han entrado al mercado internacional, de alli la importancia de conocer la
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metodologia utilizada, la forma en que se abordo la tematica y los resultados, porque estos
estudios representan el punto de partida para el desarrollo del presente estudio, sobre la
Viabilidad financiera para el Plan Exportador para la Empresa “EDU Ceramics” ubicada en

la ciudad de Armenia.

2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Colombia es reconocido por una variedad de manifestaciones culturales y artesanales, que
se presentan en todo su territorio, una de sus tipicas muestras culturales son sus artesanias,
las cuales son apreciadas en el exterior. Por tal motivo, las exportaciones de artesanos
colombianos en algunos casos no se encuentran de manera organizada, de tal forma que les

permitan directamente comercializar sus productos a precios adecuados.

En el Simposio realizado por La Organizacion de las Naciones Unidas para la Educacion, la
Ciencia y la Cultura/ Comité Consultivo Internacional (UNESCO/CCI) se entiende por
“artesanias aquellos productos artesanales que son producidos por artesanos, ya sea
totalmente a mano, con herramientas manuales o incluso de medios mecanicos, siempre que
la contribucion manual directa del artesano siga siendo el componente mas importante del

producto acabado”, es decir que se resalta la labor tradicional del artesano.
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Segun datos del DANE (2017) para el primer trimestre del presente afio se destaca el
crecimiento anual de la rama industria manufacturera que fue 0,3%.1 A este Sector
Manufacturero pertenece, el subsector de las artesanias que representan el 15% del empleo
de la industria manufacturera. De acuerdo a informacion de Artesanias de Colombia la
poblacion de artesanos corresponde principalmente a jefes de hogar los cuales corresponde
el 60% a mujeres y un 40% hombres, distribuido por oficios, de la siguiente manera; un
58% se dedican a la tejeduria y cesteria, mientras que el 13% al trabajo en madera, el 8% a
la joyeria, un 7% a ceramica y alfareria, 5% a trabajos en cuero, y el 9% restante que

representa otros oficios.2

Para el caso de este estudio, en el departamento del Quindio se encuentra la Microempresa
EDU Ceramics que cuenta con una trayectoria de més de 30 afios, dedicada a la venta de
accesorios artesanales, hechos de una de las materias primas mas utilizadas como lo es la
arcilla, la cual por su facilidad de obtencién y su bajo costo permite que sea buena
alternativa para el artesano Luis Eduardo Castro Vidarte, junto con sus empleados quienes
desarrollan su labor desde una estructura simple de produccién, dividida en cuatro aspectos
fundamentales como materias primas, proceso productivo, disefio- empaque Yy
comercializacion de collares aretes y pulseras; teniendo como centro de produccion y venta
la ciudad de Armenia, igualmente con otro punto de comercializacion en el municipio de

Salento, en ambos sitios se vende al por mayor y al detal; ademas comercializa sus

IPORTAFOLIO, retoma datos del Dane.

2 Datos del Censo Nacional de artesanos de Colombia en 1998.
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accesorios en el territorio colombiano, manteniendo los mismos clientes mayoristas y

minoristas durante varios afios.

La microempresa ha pasado por diferentes reestructuraciones con relacion a los procesos y
comercializacion de sus productos, pese a dichos cambios se ha enfrentado a un
estancamiento en sus ventas a lo largo de varios periodos, por lo que la evaluacion de
desempefio indica que no se estd cumpliendo lo planificado en sus estados financieros, por
tal razén se ha pensado en un plan de mercadeo internacional como alternativa. Esto
significa que la empresa en afios anteriores habia tenido la experiencia de comercializar en
el exterior, cuyo resultado fue positivo y demostrd la factibilidad de incursionar en el

mercado internacional.

En este sentido, EDU Ceramics, busca avanzar en su politica de fortalecimiento econémico

y social, con el propdsito que tiene toda organizacion y es de crecer en el mercado, ademas

es aprovechar las alianzas nacionales e internacionales con las que cuenta Colombia.

2.1 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Cual es la viabilidad de la elaboracion y determinacion financiera de un plan exportador

para la empresa “EDU Ceramics”, ubicada en la ciudad de Armenia?

13



2.2 SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

¢ Qué tipo de requerimientos técnicos, organizacionales y legales se necesita considerar para

la exportacion de accesorios de arcilla?

¢Cudles son las exigencias y procesos de ingreso para la elaboracion del plan exportador y

la comercializacion de los accesorios artesanales seleccionados para el pais escogido?

(Como valorar las alternativas para la produccién de los accesorios de la empresa “EDU

Ceramics” con el fin de que la viabilidad financiera y el plan exportador funcione?

¢Cuenta EDU Ceramics con el nivel econémico y la capacidad financiera para comenzar un

proceso de exportacion o es necesaria la identificacion de nuevas fuentes de

apalancamiento para este nuevo reto?

14



3 OBJETIVOS

3.1 OBJETIVO GENERAL
v Determinar la viabilidad financiera del Plan exportador para la Empresa EDU

Ceramics, ubicada en la ciudad de Armenia.

3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

v Describir los aspectos técnicos, contables, organizacionales y legales para la

exportacion de los accesorios de arcilla de la Empresa EDU Ceramics.

v" Realizar un estudio de mercado, para asi hallar el pais objetivo.

v Determinar las exigencias de ingreso y de salida del producto al mercado objetivo.

v Determinar la viabilidad financiera del proyecto exportador propuesto para la

empresa EDU Ceramics.

15



4 JUSTIFICACION

La importancia y el aporte al conocimiento de este proyecto radica en identificar las
oportunidades que brinda el mercado, con relacion a la produccion y rentabilidad
empresarial, ya que la globalizacion demanda alta competitividad, por tal razon se busca un
posicionamiento del sector manufacturero; cabe sefialar que se requieren estrategias que

cautiven clientes potenciales y asi lograr la incursién en el mercado extranjero.

Los productos artesanales colombianos, tienen una gran aceptacién a nivel mundial, por lo
que los vuelve asequibles a un amplio nimero de mercados, esto gracias a su diversidad,
disefio y calidad, dado que la viabilidad financiera del plan exportador tiene sus ventajas,
pues ayuda a que las empresas amplien sus mercados. Al mismo tiempo el provecho en
materia econdémica que recibirian los artesanos con los tratados de libre comercio otorgados
a los productos colombianos por la Union Europea, que permitiria la obtencion de

beneficios en el tema de impuestos por la entrada de dichos bienes a su territorio.

De manera que esta practica empresarial, sirve para aplicar todas las competencias
adquiridas a lo largo del proceso de aprendizaje que se obtienen en la Universidad del

Valle, con el fin de llegar a crear la viabilidad financiera de un plan exportador. Del mismo

16



modo implementar asesorias en las cuales el profesional de Contaduria Publica aplique y
realice un despliegue de conocimientos en forma estandarizada a la empresa EDU

Ceramics, para que alcancen sus metas e incursione en otros mercados.

Para finalizar, el impacto que tiene en la sociedad la viabilidad financiera de este plan
exportador es ofrecer una oportunidad laboral y de resocializaciébn a mujeres que se
encuentran recluidas en el establecimiento penitenciario de mediana seguridad y carcelario

de Armenia.

17



5 MARCO REFERENCIAL

La practica empresarial se enfoca en una viabilidad financiera de un plan exportador a la
Empresa EDU Ceramics, por lo cual se hace necesario tener en cuenta los siguientes

marcos.

51 MARCO TEORICO

El marco tedrico para la realizacion de este proyecto se enfocara en partes importantes
como la empresa, comercio exterior y financiero, con el fin de cumplir los objetivos

propuestos.

5.1.1 Teoria de Diagnostico empresarial

Diagnostico Empresarial: Constituye una herramienta sencilla y de gran utilidad para
conocer la situacion actual de una empresa y los problemas que impiden su crecimiento,
porque existe una gran diversidad de metodologias para realizar estudios diagndsticos en

empresas, y cada una de ellas se enfoca en algun aspecto particular de la vida empresarial.

5.1.2 Teorias del comercio internacional

18



Parafraseando a Ricardo (1817, p.13), el comercio mutuamente benéfico requiere de la
teoria de la ventaja comparativa donde cada nacién sea el productor en menor costo de al
menos un producto, que pueda exportar a su socio comercial. La nacién mas eficiente debe
especializarse y exportar el producto en el que es relativamente mas eficaz. Lo concluyente
no son los costos absolutos de produccion sino los costes relativos en comparacion con los

otros paises.

5.1.3 Teorias de Globalizacién y Exportacion

Aunque la consigna general en que se puede sintetizar el contexto de globalizacién, es que
todas las economias nacionales se encuentran en constante interaccion, favoreciendo el
crecimiento economico de los paises menos desarrollados; para que esto sea posible, no
basta con que las instituciones econémicas supra-nacionales apliquen recetas de
crecimiento, sino que éstas deben de respetar las secuencias y los ritmos que exigen algunas

economias con un débil grado de desarrollo.

Lo innegable es el hecho de que la exportacion es cada vez mas importante a medida que
todas las compafiias en el mundo encaminan sus esfuerzos para abastecer y servir a los
mercados localizados fuera de sus fronteras nacionales. Cualquier gobierno preocupado por
el déficit comercial o por el desarrollo econdmico deberia concentrar su informacién en
centrar su atencién en informar a compafiias sin base exportadora, acerca de las ganancias

potenciales de la exportacion. (Keegan, 1997, p.195)
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Apertura Econdmica: En Colombia, la decision de adoptar este modelo se produjo luego
que una politica proteccionista donde dominé el intercambio comercial con otros paises
durante varias décadas. Como resultado del proteccionismo, el mercado nacional se habia
saturado con productos locales, de tal manera que el poder de compra era inferior a la
oferta. En adicidn, los precios de los productos nacionales habian incrementado con el
tiempo, y el control de calidad se habia deteriorado por falta de competencia; frente a esta

situacion, la administracion del presidente Colombiano Cesar Gaviria adoptd esta politica.

5.1.4 Teorias de Evaluacion Financiera

Con respecto al estudio financiero, Nassir, Sapag (2000, p.1) indican que “un proyecto no
es mas ni menos que la busqueda de una solucion inteligente al planteamiento de problema
que tiende a resolver, entre tantas, una necesidad humana.” Ademas, para la preparacion,
formulacidn, ejecucion y evaluacion de un proyecto se deben seguir ciertos pasos que

determinaran su viabilidad técnica, financiera, social y ambiental.

5.1.5 Estudio financiero

Con relacion al estudio financiero, Mendez (2014) indica que es necesario examinar el
proyecto en funcion de su rendimiento financiero, por lo tanto, tiene los siguientes
objetivos basicos: “1) Determinar la viabilidad de atender oportunamente los costos y los
gastos; 2) Medir que tan rentable es la inversion del proyecto para sus gestores; 3) Aportar

elementos de juicio para comparar el proyecto con otras alternativas de inversion” (p.25)
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Segun lo anterior, la construccion de los flujos de caja resulta fundamental en la evaluacion
de proyectos de inversion, Ignacio Vélez (2002) Pareja, afirma que “el flujo de caja libre es
una forma de medir los beneficios que produce una firmo o proyecto. Contiene los
beneficios netos que se reciben. Incluye movimientos de recursos (dinero, activos en

especie a su costo de oportunidad” (p.232).

Para la construccion de los flujos de caja libre, se requieren los estados financieros como el
balance general, el estado de resultados y el flujo de tesoreria, a partir del cual se calculan
el flujo de caja de los accionistas y el flujo de caja de la financiacion.

Segun Vélez Pareja (2002), la razon para hacer este proceso se debe a que es necesario
plantear la planeacion financiera del proyecto, por lo tanto, se deben proyectar los estados
financieros los cuales, servirdn como instrumentos gerenciales de seguimiento de control.
Ademas, porque se debe llegar a determinar el flujo de tesoreria que es mas coherente con

la idea del valor del dinero en el tiempo y de alli se deduce el FCL.

Las construcciones de los flujos de caja libre permitiran medir la bondad financiera de un
proyecto de inversion. “Entre los indices que se utilizan para medir la bondad econdomica de
los proyectos de inversion, el mas utilizado es la rentabilidad que produce la inversién, es
decir, el rendimiento que origina el proyecto” (Vélez, 2002, p.233). Un método importante

en este aspecto es el Valor Presente Neto (VPN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR).

El VPN de un proyecto de inversion corresponde a su valor medio en dinero de hoy o el

equivalente en pesos actuales de todos los ingresos y egresos, presentes y futuros que
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constituyen el proyecto es aconsejable econdmicamente cuando se resultado es mayor que
cero, y no es conveniente cuando es menor que cero, todo sujeto a la condicién de que el
VPN se haya calculada utilizando la tasa de interés de oportunidad.Con respecto a la TIR,
Vélez (2002) indica que es una medida porcentual de la magnitud de los beneficios que le
reporta un proyecto a un inversionista. La Tasa Interna de Retorno, es la tasa que obtienen
los recursos o el dinero que permanece atado al proyecto. Es la tasa de interés a la cual el
inversionista le presta su dinero al proyecto y es -caracteristica del proyecto,

independientemente de quien evalué.

5.2 MARCO CONCEPTUAL

De acuerdo al concepto de Pro Colombia potencial exportador se identifica por un conjunto

de caracteristicas que se debe tener en cuenta para comercializar los productos.

Como el comportamiento de la empresa en el mercado nacional, los recursos, los procesos
y productos, se debe determinar las fortalezas y debilidades. Por esto es importante
considerar los factores externos a la empresa para aprovechar las oportunidades y amenazas
en el mercado internacional. De igual manera se debe ofrecer solo lo que se esté en
capacidad de producir de forma continua y segun las expectativas del cliente, ofertando
productos de buena calidad, conjuntamente es necesario los factores que considera la

gestion exportadora implican la capacidad organizativa de la empresa, conocimientos
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técnicos del mercado internacional, logistica, recursos financieros, en consecuencia, la
empresa debe contar con las condiciones necesarias para enfrentar nuevos retos. (Paredes,

2002, p.9)

Segun Roncancio (1999) en colaboracién para Artesanias de Colombia dicta el siguiente

concepto.

La artesania es el resultado de la creatividad y la imaginacién, plasmado en un producto
en cuya elaboracion se ha transformado racionalmente materiales de origen natural,
generalmente con procesos y técnicas manuales. Los objetos artesanales van cargados de
un alto valor cultural y debido a su proceso son piezas Unicas. Hoy la artesania se

proyecta como una solucién productiva y econdmicamente rentable. (Entrevista, 1999)

Se considera como tal, todo producto elaborado a través de la ejecucidon de actividades
llevadas a cabo, generalmente en pequefios talleres con baja division social del trabajo y
con predominio de la energia humana, fisica y mental, complementada con herramientas y
maquinas relativamente simples. También se considera artesania todo tipo de trabajo
realizado manualmente, como oposicion a los ejecutados por medios mecanicos en serie. El
término artesania también puede ser utilizado de forma particular a las llamadas artes
menores o aplicadas, donde ademas del conocimiento de un oficio intervienen elementos

funcionales y artisticos.
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Clasificacion de los articulos artesanales en tradicionales, contemporéneos y étnicos. Por
mostrar implicitamente los factores que intervienen en su elaboracion, los articulos

artesanales son clasificados de la siguiente forma:

Artesania tradicional: Resultado de la fusion cultural de diferentes comunidades en cuyo
oficio materializan generacionalmente y de manera andnima su identidad regional

representada en el dominio de ciertas materias primas y técnicas.

Artesanias étnicas: Medio de expresion artistica de comunidades pequefias o cerradas que
buscan la satisfaccion de necesidades materiales y espirituales en objetos generalmente

decorativos

Artesanias contemporaneas: Encontradas generalmente en centros urbanos, son aquellas
gue obedecen a factores comerciales que las han adaptado a las condiciones actuales de
vida, en donde la moderna tecnologia y la aplicacion de principios estéticos y académicos
se mezclan con elementos originarios de diversos contextos culturales para su elaboracion.

Tomado de Artesanias de Colombia.

El objeto artesanal cumple una funcion utilitaria o decorativa y en algunos casos tiende a

adquirir caracter de obra de arte.

Para la utilidad de este estudio se hace necesario hacer una aproximacion tedrica del

concepto de comercio exterior.
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El Comercio internacional también conocido como comercio exterior o comercio mundial,
es el movimiento que tienen los bienes y servicios a través de los distintos paises y sus
mercados. Dicho comercio se realiza mediante la utilizacion de divisas y esta sujeto a
regulaciones adicionales que establecen los participantes en el intercambio y los gobiernos
de los paises de origen. Pues al realizar operaciones comerciales internacionales, los paises
involucrados se benefician mutuamente al posicionar mejor sus productos, e ingresar a

mercados extranjeros. (Ballesteros, 2003).

53 MARCO GEOGRAFICO

lustraciénl. Ubicacion geografica del departamento del Quindio.

Divisién Politico-Administrativa

SUPERFICIE: 1.845 km®.

CALDAS

Fuente: Base de datos de la gobernacion del Quindio, 2017.
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El Departamento del Quindio, est& ubicado en la parte centro - occidental del pais, cuenta
con una superficie de 1.845 km2 y limita los departamentos del Valle del Cauca, Risaralda
y Tolima. Su capital Armenia, fue fundada el 14 de octubre de 1889, en la actualidad
cuenta con una poblacion aproximada de 229.712 habitantes.

Las principales actividades econdmicas de la region consisten en cultivos de cafe, platano,
yuca, sorgo, soya, frijol, maiz y cacao, asimismo actividades agropecuarias y explotacion
minera de oro, plata, plomo y zinc; en cuanto a minerales no metalicos se explotan arcilla,

caliza y dolomita, también cuenta con un desarrollo industrial y turistico.

54 MARCO HISTORICO
Culturas milenarias encontraron en las artes aplicadas un medio mas para rendir tributo a la
tierra y sus deidades, los oficios artesanales eran sagrados y respondian a una necesidad tan

mistica como utilitaria.

El objeto artesanal como tal no es una invencion de ahora o de hace un siglo, es algo que ha
acompafiado al hombre desde que les es posible expresarse a través de los materiales que
ofrece la naturaleza; pictogramas, joyas, jarrones y todo cuanto es creacion de la
humanidad se ha comportado como un reflejo de mitos y creencias, de angustias ante el

mundo hostil que siempre han encontrado eco en las generaciones posteriores.

55 MARCO CONTEXTUAL
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Cerdmicas EDU con NIT. 7525153-8, es una microempresa, constituida en la ciudad de
Armenia, con una trayectoria de méas de 30 afios en el mercado, y surge como iniciativa del
joven universitario Luis Eduardo Castro Vidarte, asi que el sector de produccion esta
orientado en el disefio y elaboracion de collares, aretes y pulseras inspirados en la cultura
de los indios Quimbaya, por ser un legado ancestral, retoma el barro como materia prima de

los productos artesanales.

El objetivo de la microempresa ha sido la produccion y comercializacion de accesorios
teniendo como mercado primario el sector femenino. De esta manera, a principios del afio
de 1999, tras el suceso natural del terremoto en Armenia, EDU Ceramics se vio afectada
perdiendo sus instalaciones donde se realizaba su produccién, por esta razén el gerente se

vio obligado a realizar planes de contingencia con el fin de retomar el modelo de negocio.

Posteriormente, se determind el portafolio de productos como accesorios para damas,
caballeros y nifias, ademas, cuenta con dos puntos de venta y una planta de produccién
ubicada en la ciudad de Armenia en el barrio Zuldemayda en la carrera 7, casa 17, dicha
empresa ha generado empleo y las principales ensambladoras del producto final son
reclusas de la carcel de mujeres de Armenia, esto con el fin de generar compromiso social

Como organizacion.

Actualmente la empresa cuenta con veinte empleados, distribuidos de la siguiente manera
en el area de produccion cuatro empleados, armado de accesorios doce personas (mujeres

recluidas); en el area de administracién dos empleados y dos personas en el departamento
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de ventas. De igual manera la empresa cuenta con lineamientos estratégicos para el

funcionamiento, estipulado en su razén social.

5.6 MARCO LEGAL

A continuacion, se presentan de manera general los aspectos legales que se tienen en cuenta
para la exportacion de los accesorios de arcilla de la empresa EDU Ceramics. Dichos
aspectos se traducen en las diferentes leyes reglamentarias para la exportacion de

productos.

CONSTITUCION POLITICA DE 1991: En su articulo 9, 226, 227. Hace referencia a las
relaciones exteriores fundamentadas en la soberania nacional, promover la internalizacion

de las relaciones politicas, econdmicas, sociales y ecoldgicas.

LEY 6 DE 1971: Por la cual se dictan normas generales a las cuales debe sujetarse el
gobierno para modificar los aranceles, tarifas y deméas disposiciones concernientes al

régimen de aduanas.

LEY 67 DE 1979: Por la cual se dictan las normas generales a las que debera sujetarse el
Presidente de La Republica, para fomentar las exportaciones a través de la sociedad de
comercializacion internacional, y se dictan otras disposiciones para el fomento del

comercio exterior.
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LEY 48 DE 1983: Por la cual se expiden normas generales a las cuales debe sujetarse el

Gobierno nacional para regular aspectos del comercio exterior colombiano.

LEY 7 DE 1991: Por la cual se dictan normas generales a las cuales debe sujetarse el
Gobierno Nacional para regular el comercio exterior del pais, se crea el Ministerio de
Comercio Exterior, se determina la composiciéon y funciones del Consejo Superior de
Comercio Exterior, se crean el Banco de Comercio Exterior y el Fondo de Modernizacion

Econdmica, se confieren unas autorizaciones y se dictan otras disposiciones.

LEY 9 DE 1991: Por la cual se dictan normas generales a las que debera sujetarse el
Gobierno Nacional para regular los cambios internacionales y se adoptan otras medidas

complementarias.

DECRETO 2350 DE 1991: Se define la esy62tructura organica del Ministerio de Comercio
Exterior, se determinan sus funcionesy se dictan otras disposiciones.
LEY 1143 2007: Acuerdo de Promocion Comercial entre la Republica de Colombia y

Estados Unidos de América.

LEY 27 DE 1987: Por medio dela cual se aprueba el convenio comercial entre el Gobierno

de la Republica de Colombia y el Gobierno de la Republica Democratica Alemana.
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6 DISENO METODOLOGICO

A continuacion, se escriben los aspectos metodoldgicos tenidos en cuenta para este estudio.

6.1 TIPO DE ESTUDIO

La finalidad de desarrollar la viabilidad financiera de un plan exportador hacia un pais
objetivo para la Empresa EDU Ceramics, donde se determina que para cumplir los
objetivos propuestos se tendra un tipo de estudio descriptivo, el cual comprende
“caracteristicas del universo de la investigacion, sefiala formas de conductas y actitudes del
universo investigado, establece comportamientos concretos y descubre y comprueba la

asociacion entre variables de investigacion” (Carvajal, 1994, p.54).

De esta manera una investigacion descriptiva permitird obtener informacion acerca de las

diferentes variables que involucran una viabilidad financiera de un plan exportador tanto al

interior de la microempresa como al exterior de la misma.
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6.2 METODO DE ESTUDIO

El método de investigacion es el procedimiento riguroso y ldgico que el investigador debe

seguir en la adquisicién del conocimiento, los métodos para esta investigacion son:

El método deductivo: El investigador parte de situaciones generales a explicaciones

particulares que se presentan en torno al problema.

Para el caso de este estudio, se utilizara el enfoque cualitativo y enfoque cuantitativo.

Enfoque Cualitativo: En la primera parte de esta investigacion, el enfoque principal seré el
cualitativo, ya que en esta etapa del estudio se enfocara en la recoleccion de elementos que
permitira desarrollar un estudio més individual, contextual e interpretativo determinando

asi el funcionamiento de la empresa

Enfoque Cuantitativo: Para la segunda parte de la investigacion resulta oportuno llevar a
cabo estudios de tipo cuantitativo en los cuales se realizara la obtencion y cuantificacion de
datos necesarios para identificar la viabilidad del proyecto para la viabilidad financiera del
Plan Exportador de la empresa EDU Ceramics Ubicada en la Ciudad de Armenia, tomando
como base elementos que permitieran hacer mediciones y calculos pertinentes al estudio,
siendo los de tipo financiero los mas importantes y pertinentes a esta fase de la

investigacion.
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6.3 FUENTES DE LA INFORMACION

Para realizar la investigacion y recopilar los datos necesarios para llevar a cabo el proyecto

fue necesario acudir a informacion de tipo primaria y secundaria.

6.3.1 Fuentes Primarias

Las fuentes primarias de la investigacién es aquella informacion oral o escrita que es
recopilada directamente por el investigador a través de relatos o escritos trasmitidos por los

participantes en un suceso 0 acontecimiento.

Para la obtencién de la informacion primaria en este proyecto se utilizaran las siguientes

técnicas para la recoleccidn de la informacion:

Entrevista semiestructurada: El entrevistador despliega una estrategia mixta, alternando

preguntas estructuradas y con preguntas espontaneas. Esta técnica serd aplicada al

propietario de EDU Ceramics y a un empleado y a un cliente.

Entrevista estructurada: Se realizard a un funcionario de Procolombia, un integrante de la

Asociacion de artesanos del Quindio y experto en el tema.
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Lista de chequeo: Para obtener evidencias de la estructura organizacional de la empresa y
asi evaluarla de manera objetiva, con el fin de determinar la extension en que se cumplen

los criterios del diagndstico.

Observacion: Se empleara la técnica de observacion participante, esto permitira recolectar
datos reales de la situacion interna de la empresa, los cuales estaran relacionados con
aspectos tales como el clima organizacional, el andlisis de las areas funcionales y de los
procesos que se desarrollan en la organizacion; el diagnéstico de las funciones y los flujos

de operaciones que sirvan para encontrar la mejor solucidon al problema de la investigacion.

Anélisis Documental: Es la revision de material impreso y electrénico, el cual suministrara

informacion basica y esencial.

6.3.2 Fuentes Secundarias.

Las fuentes secundarias para la recopilacién de la informacion son las que han sido
aportadas por otras investigaciones como libros, revistas, informes, libros de las empresas,

entre otros.

6.4 FASES DE LA INVESTIGACION
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Las fases de la investigacion estan planteadas para cumplir a cabalidad el proyecto de plan
exportador.

Fase preliminar: Para darle cumplimiento al objetivo planteado en la investigacion, como
lo es el de Describir los aspectos técnicos, contables, organizacionales y legales para la
exportacion de los accesorios de arcilla de la Empresa EDU Ceramics se pretende en la fase
preliminar realizar el diagnostico actual de la empresa donde se incluye toda la informacion
precisa del funcionamiento organizacional de los procesos, esto con el fin de generar un
esquema que aclare el estado actual de la empresa, alli se incluyen las visitas a la empresa,
las entrevistas, lista de chequeo y observacién y analisis documental.

Planificacién operativa: Para darle cumplimiento al objetivo como lo es Realizar un
estudio de mercado, para asi hallar el pais objetivo, mostrando las exigencias y la viabilidad
del proceso en general del producto artesanal, esta fase se pretende definir el mercado
potencial de exportacion, es decir, el pais Optimo para que EDU Ceramics envié su
portafolio de productos, de este modo dar cumplimiento a esta fase que inicia con la
planificacion operativa de la investigacion de mercados internacional mediante el uso de las
herramientas que dispone Procolombia, en la cual se incluyen analisis de estadisticas,
indicadores de medicion, comparaciones entre paises, entrevistas a expertos sobre comercio

exterior.

Elaboracion del plan: Para el desarrollo de esta fase, se incluyen de manera concreta los
lineamientos y procedimientos tanto estratégicos y legales para el proceso de la
exportaciéon, es decir lineamientos estratégicos y requisitos que debe cumplir la

organizacion EDU Ceramics, para poder sacar el producto del pais (tramites ante la DIAN
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u otros organismos nacionales.) y asi dar cumplimiento al objeto de estudio que es:
Determinar la estructura de costos de produccion y de exportacion para la comercializacion

internacional de collares, aretes y pulseras de arcilla desde Armenia hacia el pais destino.

Anélisis: Construir los indicadores financieros que permitan determinar la viabilidad
financiera del proyecto exportador propuesto de los accesorios hechos en arcilla y asi
finalizar, pretendiendo realizar un analisis financiero y asi conocer la viabilidad del plan

exportador y darles respuesta a los interrogantes planteados en esta investigacion.

7 CAPITULO I:

DESCRIPCION DE LOS ASPECTOS TECNICOS, CONTABLES,
ORGANIZACIONALES Y LEGALES PARA LA EXPORTACION DE LOS

ACCESORIOS DE BARRO DE LA EMPRESA EDU CERAMICS

7.1 ASPECTOS TECNICOS

El proceso de produccion de la empresa EDU Ceramics tiene como finalidad la
trasformacion de la arcilla en elementos que permitan la elaboracion de accesorios tales
como, pulseras, collares y aretes. Dicho proceso inicia con la recepcion, limpieza y

amasado de la arcilla con el proposito de eliminar las impurezas, después de esto se coloca
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en la maquina inyectora, la cual cumple la funcion de conseguir las tiras de barro que son
secadas y de las cuales salen las cuentas, estas Ultimas se convierten en la materia prima
para el armado de los accesorios de la empresa, cabe agregar que este proceso también se

desarrolla manualmente.

Después de cortar las cuentas se deben cernir para la separacion de los residuos de arcilla y
obtener un acabado de calidad, luego pasan al proceso de tamboreo con el fin eliminar
imperfecciones; seguidamente se empacan las cuentas en materas de arcilla para su

posterior quemado u horneado.

llustracion2 Cuentas de ceramica

Fuente: Registro fotografico propio 2017.  Fuente: Registro fotografico propio 2017.
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Grafica 1 . Clister Produi _ Ceramics"
Accesorios en Cerdmica
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Fuente: Datos proporcionados por Edu Ceramics.

7.2 ASPECTOS CONTABLES
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Actualmente la empresa no cuenta con un software para manejar la contabilidad de la

misma, sin embargo, se registran los datos de produccidon, venta y movimiento de los
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productos a comercializar en un archivo Excel. Hasta el momento por medio de esta

herramienta realizan los analisis contables de la empresa EDU Ceramics.

Tabla 1Estado de resultados edu ceramics afios 2015- 2016

2015 % 2016 %
INGRESOS OPERACIONALES $ 95.000.000 100% $ 100.130.000 100%
COSTOS $ 55.000.000 57,89 $ 57.970.000 57,89

UTILIDAD BRUTA OPERACIONAL $  40.000.000 42,11 $ 42.160.000 42,11

GASTOS OPERACIONALES $ 5.000.000 5,26 $ 5.270.000 5,26
ADMON

GASTOS OPERACIONALES DE $ 10.000.000 10,53 $ 10.540.000 10,53
VENTA

UTILIDAD BRUTA $  25.000.000 26,32 $ 26.350.000 26,32

UTILIIDAD NETA FINAL $  25.000.000 26,32 $ 26.350.000 26,32

Fuente: Fuente: Datos proporcionados por Edu Ceramics.

EDU Ceramics es una empresa artesanal que esta expuesta a maltiples factores uno de ellos
es no acceder a nuevos mercados, por lo tanto, la utilidad bruta no tuvo un crecimiento
considerable en comparacién con el afio 2015. En este orden, los costos se mantienen
estables, ya que, la materia prima no aumenta de precio considerablemente manteniéndose

en un 58%, convirtiéndolo en el rubro mas alto del estado de resultados.
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En cuanto a los gastos administrativos, se puede apreciar que no representaron un aumento
debido a que se trabaja con la misma planta; caso contrario para los gastos de ventas,
puesto que EDU Ceramics estaconstantemente en ferias artesanales micro empresariales y
eventos donde se comercializan los accesorios y esto hace que sea mas alto el porcentaje en

gastos con un 10,53% en comparacion con los administrativos que son de un 5,26%.

Como resultado se ve que las utilidades estan estancadas por la falta de incursién en nuevos
mercados, la utilidad neta se estancd en un 26% siendo el mismo porcentaje para los dos
afos. Se hace necesario que la empresa comience a buscar nuevas estrategias de marketing
y de ventas como el plan exportador propuesto para acrecentar sus utilidades y asimismo

asesorarse financiera y contablemente.

7.3 ASPECTOS ORGANIZACIONALES

Desde lo evidenciado se puede decir que la empresa EDU Ceramics no cuenta con una
estructura organizacional establecida, sin embargo, se puede clasificar en cinco areas que
corresponden a gerente, produccion, finanzas, recursos humanos y comercializacion, las
cuales no estan documentadas en un manual de procesos o perfil de cargos, pues se

manejan de manera empirica y definida por el propietario y gerente.

Gréfica 2 Organigrama
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Fuente: Datos proporcionados por Edu Ceramics.

En cuanto al manejo estratégico la empresa carece de misidn, vision y objetivos
corporativos, lo cual puede influenciar en la elaboracion de un norte estratégico, hasta el
momento se desarrolla de manera tradicional, con vivencias diarias y con metas mensuales

en cuanto a ventas.

Las actividades primarias dentro de la empresa consisten en el almacenamiento de la
materia prima directa e indirecta para la elaboracion del producto final, manejo y control de
inventario de los mismos, esto significa que estas actividades comprenden todo el
procesamiento de la materia prima en las etapas de produccion y el desarrollo de operativo
de las labores de produccion, mercadeo, empacado, ensamblado de accesorios y venta.
Cabe mencionar que las personas que se desenvuelven en el area operativa de la empresa
tienen conocimientos empiricos, pero también técnicos certificados en distintas ramas, lo

cual facilita el manejo y desarrollo de las funciones asignadas.
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Por otra parte, la logistica interna agrupa las actividades relacionadas con la recopilacion,
almacenamiento y distribucion fisica del producto a los compradores, procesamiento de
pedidos, este eslabdn de comercializacion comprende las actividades relacionadas con el
acopio, almacenamiento, limpieza del producto, empaque y traslados hasta los lugares
como los mostradores o consumidores finales. De un manejo eficiente de la logistica
externa constituye un engranaje relevante para lograr una colocacion competitiva de los

productos en el mercado.

La gestién administrativa por su parte esta conformada por el gerente Luis Eduardo Castro
Vidarte que a su vez es el duefio de EDU Ceramics, el cual desempefia labores de compra
de materia prima, de insumos, maquinaria y equipo, control del personal, negociacion
directa con los clientes potenciales, entre otros, tiene asignado un salario dependiente de las
ventas del mes, para las labores de apoyo cuenta con una auxiliar administrativa y un
contador el cual tiene un contrato de prestacion de servicios, elaborando los respectivos

informes.

Como se menciono el control administrativo es ejercido por el propietario/gerente, quien
vigila que se cumplan las funciones respectivas y lo propuesto en el mes, sin embargo,
algunas veces el control operacional se ve disminuido por las diferentes ocupaciones

especialmente en viajes de negociones o compra de mercancia.

En este orden de ideas la planeacion esta a cargo del gerente y la auxiliar administrativa, los

cuales son los encargados de vigilar el inventario, los disefios, pago de nGmina, compras y
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ventas, con base en esto deciden y organizan los procesos de informacion financiero. En
cuanto al liderazgoen la toma de decisiones también es ejercido por el gerente dependiendo
del curso de la empresa, las ventas, la utilidad, entre otros, de esta manera indica las
estrategias o indicadores a seguir con base al avance o atraso de la empresa, siendo asi una
toma de direcciones empirica o subjetiva, frente a ello se puede decir que no existe un

proceso claro o herramientas precisas para efectuar dichas funciones.

Ademas, se busca la necesidad de la expansion en otros espacios, ya que el mercado local
se encuentra estancado en sus ventas, la microempresa ha pasado por diferentes
reestructuraciones con relacion a los procesos y comercializacion de sus productos, pese a
dichos cambios se ha enfrentado a un estancamiento en sus ventas a lo largo de varios
periodos, por lo que la evaluacién de desempefio indica que no se esta cumpliendo lo
planificado en sus estados financieros, por tal razon se ha pensado en un plan de mercadeo
internacional como alternativa, puesto que, en afios anteriores habian tenido la experiencia
de comercializar en (Cracovia- Polonia), cuyo resultado fue positivo y demostrd la

factibilidad de incursionar en el nicho de mercado.

Otros aspectos de la organizacion de EDU Ceramics se caracterizan en la rotacion minima
del personal, cuenta con veintidds empleados directos e indirectos que estan vinculados por
medio del contrato de prestacion de servicios y se maneja el pago del salario minimo legal
vigente de acuerdo con las horas laboradas.También realizan sus contactos de
comercializacion y venta por estrategias como la red social de Facebook, voz a voz,

exposiciones, ferias artesanales, pedidos por teléfono, local de ventas ubicado en Salento y
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en el sitio de produccién, la entrega del producto se realiza por agencias como servientrega

0 deprisa.

La empresa EDU Ceramics pretende establecer las actividades que agregan valor como la
colocacidn de sus productos en el mercado, lo que implica la necesidad de expandirse, esto
mediante una adecuada coordinacion de las actividades de apoyo que puedan guiar a la
compafiia en su toma de decisiones, desde asistencia en la logistica interna hasta el eslabon
de servicio post venta.En este sentido, EDU Ceramics busca avanzar en su politica de
fortalecimiento econdémico y social, con el propésito que tiene toda organizacion y es de
crecer en el mercado, ademas de aprovechar las alianzas nacionales e internacionales con

las que cuenta Colombia.

7.3.1 Analisis de los entornos.

Los analisis se realizan con el objetivo de evaluar las variables de los entornos obtenidos de
la caracterizacion anterior, para determinar si son Oportunidades (mayores 0 menores) 0

Amenazas (mayores 0 menores).

Tabla 2Matriz de Amenazas y oportunidades
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VARIABLE AIO AM am om oM

GUIA DE ANALIS DEL MACRO AMBIENTE "EDU Ceramics"-SECTOR ARTESANIAS
ENTORNO: Economico.

PIB: Segun el DANE, durante el primer trimestre de 2017, O X

la economia colombiana crecié 1,1%de acuerdo con esto

el DANE revela que las actividades econdmicas que mas

crecieron fueron la agricultura, caza, silvicultura y pesca

con 7,7%:; los establecimientos financieros con 4,4%;

Servicios sociales, comunales y personales con 2,2% e

Industria Manufacturera con 0,3%. Para el gasto publico

en educacion es de alrededor del 5% del PIB. La que mas

cayo fue la explotacion de minas y canteras (-9,4%)

registro la mayor variacion negativa.

Crecimiento del mercado potencial: Por lo menos 818 O X

productos colombianos de todos los sectores, no se

incluye en el anélisis al minero energético, de acuerdo con

un analisis de PROCOLOMBIA. Segun la entidad, por lo

menos 161 productos de agroindustria, 538 de

manufacturas e insumos, 116 del sector de prendas y tres

de servicios podran llegar a los 27 paises de la Union

Europea con beneficios arancelarios.

45



IPC: En junio del presente afio la variacion mensual del A X
IPC fue de 0,11%, la variacion semestral fue de 3,35%, y

la variacion de los Gltimos doce meses fue de 3,99%. Por

lo tanto, en el mes de junio de 2017 todos los grupos de

gasto registraron variaciones mensuales inferiores a junio

de 2016. DANE.

Inflacién: EI DANE revel6 que la inflacion en junio cay6 O X
al 0,11%. Segun el organismo, el costo de vida de los

colombianos en igual mes del 2016 habia sido del 0,48%.

Esto significa una caida de 0,37% en el sexto mes del afio.

la inflacion de los Gltimos 12 meses cayd al 3,99%, una

cifra que esta dentro del rango meta que se estableci6 el

Banco de la Republica.

El DANE recalc6 que, en el primer semestre la inflacion

total fue 3,35%, menor en 1,75 puntos porcentuales

comparada con la registrada en el mismo periodo de 2016,

cuando fue 5,10%.

Tasa de Cambio: “Pese a la reciente subida de la tasa de O X
cambio de las Gltimas semanas, esta ya se ha estabilizado,

en contraste con lo observado un afio atras, cuando se

alcanz6 un costo de 3.400 pesos. La estabilidad en la tasa

de cambio alrededor de los 3.000 pesos para junio de 2017

GUIA DE ANALIS DEL MACRO AMBIENTE "EDU Ceramics "-SECTOR ARTESANIAS
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ENTORNO: Demogréfico.

Poblacion Nacional: el presente afio 2017, el nimero de
habitantes es de 49.291.925 personas y que para el 2020
sera de 50.912.429

Poblacion del Departamento del Quindio: la poblacion
total era de 391.426 habitantes, de los cuales 340.331
corresponden a las cabeceras municipales y 51.095 al
sector rural, agrupados en 91.519 hogares que habitaban
83.756 viviendas. La poblacion de 10 afios y mas, segun
condicion de actividad, estd distribuida en 49%
economicamente activa, 19% estudiantes, 26% oficios del
hogar, 1% jubilados y pensionados y el 5% en otra
situacion.

Situacion Laboral: En mayo de 2107 la tasa de desempleo
se ubico en 9,4%; 262.000 personas mas encontraron un
nuevo empleo. Con mayo de 2017 se completan 5

periodos consecutivos con tasa de desempleo de un digito.
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Desempleo: Para el 2016, los departamentos con tasas de = A X
desempleo més bajas fueron Bolivar con 6,8%, Boyaca
con 7,0% y Santander con 7,3%. En el 2015 los
departamentos con tasas de desempleo méas bajas fueron
Cérdoba con 6,0 %, Boyaca con 6,2% y Santander con
6,7%. Los departamentos con tasas de desempleo mas
altas en el 2016 fueron Quindio con 13,9%, Norte de
Santander con 12,6% y Cesar con 11,5%. En el 2015 los
departamentos que registraron las mayores tasas de
desempleo fueron Quindio con 12,9%, Norte de Santander
con 12,5% y Valle del Cauca y Chocd con 11,0% cada

uno.

GUIA DE ANALIS DEL MACRO AMBIENTE "EDU Ceramics"-SECTOR ARTESANIAS
ENTORNO: Politico-Institucional.

VARIABLE A/IO AM am om OM
Instituciones que promueven a las Empresas: a nivel O X
nacional y departamental existen entidades que
promueven y vigilan las empresas, como son la industria y
comercio, alcaldias, Bancoldex, Procolombia, la DIAN
entre otras.

Riesgo Politico: el riesgo pais estd muy cerca de su O X
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minimo historico. EI EMBI para Colombia esta en 198
puntos.

Impuestos: El articulo 100 de la Ley 1819 de diciembre
29 de 2016, modifica el articulo 240 del ET y establece
que la tarifa general del impuesto sobre la renta sera del
34% para 2017 y del 33% en los afios siguientes. Dicha
tarifa sera aplicable a las sociedades nacionales y sus
asimiladas, establecimientos permanentes de entidades del
exterior y personas juridicas extranjeras o sin residencia
que se encuentren obligadas a presentar la declaracién

anual del impuesto sobre la renta y complementario.

GUIA DE ANALIS DEL MACRO AMBIENTE "EDU Ceramics"-SECTOR ARTESANIAS

ENTORNO: Social-
VARIABLE
Caracteristicas y costumbres: caracteriza por preservar
parte de su cultura y costumbres en el dia a dia de sus
habitantes. Una de las maneras para ello es a través de
artesanias que no solo emulan piezas que fueron usadas
por los antepasados, sino que usan recursos naturales
como materia prima para su produccion, ademas de ser
obras realizadas a mano lo que les otorga una cualidad
Unica y especial. En la variedad de artesanias del pais, se

reflejan los conocimientos que han pasado de generacion
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en generacién, y muestran la diversidad etnolégica que las
ha conformado. Se vuelve algo increible ver cdmo piezas
manufacturadas por los artesanos resuelven aspectos
practicos de la vida y ademéas funcionan como un

recordatorio de donde se viene.

GUIA DE ANALIS DEL MACRO AMBIENTE "EDU Ceramics"-SECTOR ARTESANIAS
ENTORNO: Ambiental.
VARIABLE A/O AM am om oM
Desarrollo Sostenible: Los esfuerzos por desestimular el A X
uso de las bolsas plasticas en el pais dan sus primeros
resultados, segin reportd el Ministerio de Ambiente,
basados en cifras de la propia industria del plastico, el
consumo ha disminuido en un 27% en lo que va corrido
de 2017. Esta reducciéon ha sido posible, se explica,
gracias a la expedicion de la resolucion 668 del 2016, que
entrd en vigencia el 31 de diciembre y que reglamentd los
empagues menores de 30 x 30 centimetros. También ha
sumado la inclusién de mensajes alusivos al reciclaje y al

cuidado del planeta dentro de los discursos ambientales.
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GUIA DE ANALIS DEL MACRO AMBIENTE "EDU Ceramics"-SECTOR ARTESANIAS

ENTORNO: Tecnoldgico.

VARIABLE

Desarrollo de las Tics: De los 33.013 micro
establecimientos analizados en el periodo octubre 2015 a
septiembre 2016, el 31,9% usaba algin bien TIC: el
24,4% usaba computador de escritorio, el 7,3% usaba
portéatil y el 8,6% usaba otros. Por sectores, usaron
computador de escritorio, el 32,0% de los micro
establecimientos industriales, 17,1% de los comerciales y
el 37,1% de los de servicios

Infraestructura: Para la  Agencia Nacional de
Infraestructura (ANI), este afio la inversidn estimada por
parte de las concesiones 0 APP superaria los $70 billones,
mas del doble de lo invertido en 2010. El programa de
Cuarta Generacion de Concesiones Viales (4G) busca
rehabilitar y construir cerca de 7.000 kilometros de vias,
de las cuales 1.400 son dobles calzadas, con una inversion
cercana a los $50 billones en cerca de 50 proyectos. “La
inversion en carreteras, puertos y aeropuertos se acerca a
los $70 billones, afios atras esto habria sido dificil de

imaginar”.
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GUIA DE ANALIS DEL MACRO AMBIENTE "EDU Ceramics"-SECTOR ARTESANIAS

ENTORNO: Cultural
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VARIABLE

Tendencias de Compra: En mayo de 2017, las ventas
nominales del comercio minorista en los Grandes
Almacenes e Hipermercados (GAHM) alcanzaron un total
de $4,1 billones, con una variacion anual de 2,7% y
emplearon a 174.577 personas, con una variacion anual de

3,7%.
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GUIA DE ANALIS DEL MACRO AMBIENTE "EDU Ceramics"-SECTOR ARTESANIAS

ENTORNO: Internacional.

VARIABLE

Politica de exportacién: las Ventas externas del pais
aumentaron en marzo de este afo, al subir 37,9 % frente a
igual mes de 2016. Las exportaciones pasaron de 2.327,4
millones de ddlares a 3.209,6 millones.

Tratados comerciales: con los tratados Colombia es la
tercera economia en América Latina y uno de los paises
con mayor estabilidad econémica en la region. En los
Gltimos seis afios la economia del pais creci6 en promedio
por encima de 4%.

Deuda externa: Segun el informe presentado, por el Banco
de la Republica, la deuda externa del pais es de
US$106.305 millones de dolares, lo cual significa un
aumento anual del 12, 2% y representa un 32, 9% del

Producto Interno Bruto (PIB). Durante 2014, la deuda
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represento el 25% del PIB y en 2008 esa misma medicion

fue del 19%.

Fuente: Datos proporcionados por Edu Ceramics.

7.3.1.1 Matriz de evaluacion de factores internos.

Segun Fred David las matrices de la evaluacion de factores internos (EFI), la evaluacion de
factores externos (EFE), como se puede evidenciar lo que pretende es dejar en términos
explicitos que oportunidades se pueden traducir en estrategias para asi afrontar las
amenazas del entorno, ademas de establecer en calificaciones concretas las fortalezas y

debilidades que posee el ente objeto de estudio.

Tabla 3Evaluacion de factores internos
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A DE FACTOR RNO

FORTALEZAS PESO CALIFICACION PESO POND
Canal de distribucion 10% 4 0,40
Innovacion interna 8% 4 0,32
Satisfaccion del cliente 10% 3 0,30
Productividad 6% 3 0,18
Conocimiento de la empresa 6% 4 0,24
Logistica 9% 3 0,27
Capacitacion 4% 3 0,12
Retiro o desvinculacién 5% 3 0,15
OTAL FORTA A 3% 08

DEBILIDADES PESO CALIFICACION PESO POND
Participacién en el mercado 2% 2 0,04
Promocion y publicidad 2% 2 0,04
Apalancamiento financiero 8% 2 0,16
Contratacion 1% 2 0,02
Evaluacion de desempefio 2% 2 0,04
Compensacion 1% 2 0,02
Flujo de caja 3% 2 0,06
Liquidez 4% 2 0,08
Cobertura del senicio 2% 2 0,04
Salud ocupacional 3% 1 0,03
Bienestar 1% 1 0,01
Capacidad intelectual 5% 1 0,05
Liderazgo 2% 1 0,02
Rotacion del personal 2% 1 0,02
Indicadores de medicion 2% 1 0,02
Conocimiento de los clientes 2% 1 0,02
TOTAL GENERAL 100% 2,65

Fuente: datos proporcionados por la empresa Edu Ceramics.

La informacion para elaborar la matriz EFI se obtuvo de los factores internos mediante el
andlisis situacional interno de la organizacion, la informacion surgio de la entrevista con el
propietario del ente y el criterio de los elaboradores del proyecto, la clasificacion de las

variables obtenidas y consolidadas en la matriz de las areas funcionales se determiné como
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fortalezas las ponderaciones en 3 y 4, y como debilidades las obtenidas en 1y 2, los pesos
ponderados hacen referencia a la importancia de la variable en la empresa una ponderacion
en un 1% no serd tan relevante y si por el contrario es mayor se toma como variables
determinantes. La calificacion de 1 a 4 se establecié en conjunto con la propietaria para
evitar asi sesgo en la informacion, se realiza la respectiva multiplicacion (peso x
calificacion) para obtener el ponderado total por variables de fortalezas y debilidades todo
esto con el fin de medir si el resultado total es menor a 2,5 es decir que posee debilidades
internas o si por el contrario es mayor a 2,5, se concluye que los factores internos de la

organizacion son los més acordes para el desarrollo de su actividad comercial.

La puntuacion ponderada total es de 2,65, lo que quiere decir, que la empresa EDU
Ceramics es una organizacion con grandes fortalezas internas, como se evidencia en la
matriz de factores, la configuracion con la que cuenta la gestion administrativa, la
innovacion interna y la satisfaccion del cliente hacen que las fortalezas tomen gran fuerza e
impacten positivamente la organizacion, las debilidades que proporcionan la gestion
financiera y la gestion del talento humano no son suficientes para generar un desarrollo
mas acorde para la empresa, por lo cual como resultado se tiene una evaluacion de factores
internos como fortaleza menor. Las debilidades que se diagnostican en la matriz pueden ser
superadas gracias a estrategias que integren la posibilidad del reconocimiento en el sector,
la disponibilidad de personal capacitado y por supuesto por la gestion y compromiso de la

direccién tanto para el cliente, como para su grupo de trabajo.
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7.3.1.2 Matriz de evaluacién de factores externos.

La informacién se obtuvo mediante la clasificacion de las oportunidades y amenazas
obtenidas de la matriz del analisis de los &mbitos y se jError! No se encuentra el origen
de la referencia. determin6é como oportunidades las ponderaciones en 3 y 4, y como
amenazas las obtenidas en 1 y 2, los pesos ponderados y la calificacion se realizaron de
manera conjunta con el propietario del negocio para evitar sesgo en la informacion, de igual
se realiza la respectiva multiplicacién (peso x calificacién) para obtener el peso ponderado
total de oportunidades y amenazas con el fin de medir si el resultado total es menor a 2,5 es
decir, que posee amenazas externas fuertes o si por el contrario es mayor a 2,5, se concluye
que las oportunidades de la organizacion son los més acordes para el desarrollo de su

actividad comercial.

Tabla 4 Evaluacion de factores externos

56



A A ON D A OR RNO

OPORTUNIDADES Peso |Calificaciobn| Peso pond
Producto Interno Bruto (PIB) 5% 4 0,2
Consumo PER CAPITA 10% 4 0,4
Indice de Precios al

Consumidor (IPC) 15% 4 0.6
Crecimiento economico 5% 3 0,15
Crecimiento poblacional 5% 3 0,15
Situacion laboral 8% 3 0,24
Desarrollo sostenible 5% 3 0,15
Infraestructura 5% 3 0,15
AMENAZAS Peso |[Calificacién| Peso pond
Impuestos 7% 2 0,14
inflacion 4% 2 0,08
Tasa de cambio 6% 2 0,12
VA 3% 2 0,06
Desempleo 5% 2 0,1
Femomenos climaticos 3% 2 0,06
Desarrollo de las TICS 7% 1 0,07
Riesgo politico 2% 1 0,02
Aranceles de importacion 5% 1 0,05

TOTAL GENERAL

Fuente: datos proporcionados por la empresa Edu Ceramics.

Realizando la evaluacion de los factores externos en la organizacion se establece que el
medio ambiente externo es propicio a la organizacién, ya que la ponderacion es de 2,74,
esto se debe a que las oportunidades son mayores con un PIB estable, un IPC en aumento,
situacion laboral y poblacional favorables al ente indicando asi que la empresa puede
responder eficazmente por medio de estrategias a las fuerza externas, haciendo uso
eficiente de sus factores internos claves para superar las amenazas y para aprovechar las

oportunidades que le ofrece el entorno.

7.3.1.3 Matriz DOFA(Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas)
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La elaboracién de la matriz DOFA se basa en la determinacion de los fortalezas, amenazas,
oportunidades y debilidades que se obtuvieron de los analisis anteriores (diagnostico
interno y externo de la organizacion EDU Ceramics.), la matriz se configura integrando
cuatro cuadrantes con la finalidad exclusiva de realizar uniones estratégicas que logren
dimensionar las soluciones viables para los problemas que afronta la organizacion, en ese

orden de ideas se presentan las posibles estrategias halladas para cada cuadrante:
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MATRIZ
DOFA

OPORTUNIDADES

01 - Crecimiento del Sector
02 - Incremento en la demanda productos
artesanales
O3 - Avances en | + D.
04 - Crecimiento empresarial
0O5- Ampliacion de la linea de productos
06- Segmento de mercado por atender

AMENZAS

Al - Situacion laboral
A2 - Desempleo
A3- Nuewos competidores
A4- Competidores que ofrecen asesorias
virtuales.

Tabla 5 Matriz DOFA

FORTALEZAS

F1 - Calidad del senicio.

F2 - Precio asequible del senicio.
F3- Satisfaccion del cliente
F4- Logistica
F5- Liderazgo
F6- Conocimiento de la empresa
F7- Conomiento de los clientes

ESTRATEGIAS FO
* Penetracion de mercado aprovechando alianzas
estratégicas (01,02,03,04,05,06,F1,F3,F4,F5,F6,F7)

* Captar y fidelizar la mayor cantidad de clientes posibles
basados en innovacion, la tecnologia y calidad del senvicio
(02,04,05,F2,F3)

* Mantener al personal constantemente capacitado para
obtener mayor eficiencia en el desaroollo de las actividades

(01,02,04,06,F3,F7)

ESTRATEGIAS FA
*Blsqueda de nuevos mercados nacionales para lograr
nuevas oportunidades. (F4,F6,F7,A1,A2,A3,A4)
* Desarrollar nuevos senicios acordes con las necesidades
del cliente y perfeccionar los ya existentes como plan de
contigencia (F1,F2,F3,F4,F5,F6,F7,A1,A2,A3,A4)

DEBILIDADES

D1- Flujo de caja
D2- Apalancamiento financiero
D3- Capacidad de endeudamiento.

D4- Liquidez
D5- Promocién y publicidad
D6- Participacion en el mercado

D7- Nivel de ventas

D8- Proceso de talento humano

ESTRATEGIAS DO
* Desarrollo del portafolio (01,02,03,04,06,D5,D6,D7)
*Aumentar la capacidad interna del personal mediante

capacitacones constantes (01,03,04, D5,D6,D7)

* Generar alianzas para financiar el fomento empresarial

y lograr asi competencias empresariales

(03,05,D1,D5,D7)

ESTRATEGIAS DA
* Participar en otro tipo de sectores
D1,D2,D5,D6,D7,A1,A2,,A3)

* Implementar una estrategia de diversificacion de
mercados.(D1,D2,D3,D4,D5,D6,D7,A1,A2,3,,A3,A4).
* Elaborar planes de accién para el crecimiento de la

compaiiia (D1,D2,D3,D4,D5,D6,D7,D8,A1,A2,AA3,A4)
*Acceder a creditos bancarios que permitan reorganizar
la estructura financiera de la empresa
(D1,D2,D3,D4,A2,A3).

Fuente: datos proporcionados por la empresa Edu Ceramics.
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ESTRATEGIAS FO, DE CRECIMIENTO RESALTANDO OPORTUNIDADES:

v" Penetracion de mercados
v' Captacion de clientes
v" Apalancamiento operativo

v" Capacitacion del talento humano

ESTRATEGIAS FA, DE SUPERVIVENCIA EVADIENDO AMENAZAS:
v" Desarrollo de nuevos productos

v Campafias los beneficios del proceso artesanal.

ESTRATEGIAS DO, DE SUPERVIVENCIA PARA SUPERAR DEBILIDADES:

v" Financiacion del servicio
v Implementacion de | + D

v' Fortalecimiento de las lineas de productos.

ESTRATEGIAS DA, DE EVALUACION:
v" Diversificacién de mercados, creando nuevos productos

v Apalancamiento financiero en busqueda de nuevos mercados.

Con base en las estrategias mencionadas anteriormente se puede decir que estas serviran de

base para definir los lineamientos estratégicos aportandole elementos estructurales a la
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gestion organizativa de la empresa EDU Ceramics. de igual forma no todas las estrategias
desarrolladas por la matriz FODA se implementaran, dado que el propoésito de la matriz en
mencion es generar estrategias o alternativas factibles, mas no seleccionar o determinar

cuales son las estrategias a usar.

7.3.1.4 jError! No se encuentra el origen de la referencia.

La metodologia para abordar la matriz radica en los cuatro cuadrantes que posee la Peyea la
cual indica si una estrategia es agresiva, conservadora, defensiva o competitiva para la
empresa EDU Ceramics. Los ejes de la matriz representan dos dimensiones internas
(fuerzas financieras [FF] y ventaja competitiva [VC] y dos dimensiones externas
(estabilidad del ambiente [EA] y fuerza de la industria [FI]. Cada cuadrante posee variables
medibles, la ponderacién que se le asigna a la estabilidad del entorno y la ventaja
competitiva va desde (-1) a (-7) donde (-1) es la mejor y (-7) la peor, a su vez la fuerza
financiera y la fuerza de la industria se pondera desde (1) a (7) donde (1) es la peor y (7) es
la mejor, la escala de calificacion de cada cuadrante se suman y los resultados de fuerza
financiera y la estabilidad del ambiental son la coordenada X y la suma de los resultados de
la fuerza de la industria y la ventaja competitiva son la coordenada Y para posterior a ello
realizar la grafica en los cuadrantes y determinar a qué estrategia posee segun la gréfica que
arroje.

Las estrategias recomendadas por cuadrantes son:
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Cuadrante Agresivo: Una organizacion esta en una posicion excelente para usar sus
fortalezas ternas, se recomienda, la penetracion y el desarrollo de mercado, el desarrollo de
productos, la integracion hacia atras, directa y horizontal, la diversificacion de
conglomerados, la diversificacion concéntrica, la diversificacion horizontal, o una

combinacion son viables

Cuadrante Conservador: Implicaria mantenerse cerca de las competencias basicas de la
empresa y evitar riesgos excesivos. Estrategias: penetracion y desarrollo de mercado, el

desarrollo de productos y la diversificacion concéntrica.

Cuadrante Defensivo: Sugiere que la empresa deberia enfocarse en la rectificacion de

debilidades internas y en evitar amenazas externas. Estrategias: Reduccion, desinversion,

liquidacion y diversificacion concéntrica.

Cuadrante Competitivo: Integracion hacia atras, directa y horizontal, la penetracion y el

desarrollo de mercado, el desarrollo de producto.
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Tabla 6 Matriz de posicidn estratégica y evaluacion de la accion- PEYEA

MATRIZ DE POSICION ESTRATEGICA Y EVALUACION DE LA ACCION - PEYEA

CUADRANTE CONSERVADOR “

6 -5 -4 -3 -2

CUADRANTE AGRESIVO

E Y N

CUADRANTE DEFENSIVO

m
H

(2,4 ;-1,0)

CUADRANTE COMPETITIVO

Fuente: datos proporcionados por la empresa Edu Ceramics.

Tabla 7 Resumen fuerzas y coordenadas

FUERZA FINANCIERA 2,8
ESTABILIDAD AMBIENTAL -3,8
FUERZA DE LA INDUSTRIA -2,4

VENTAJA COMPETITIVA 4,8

OORDERNADA
X 24
Y -1,0

Fuente: datos proporcionados por la empresa Edu Ceramics.
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Tabla 8 Matriz PEYEA

MATRIZ PEYEA

1. FUERZA FINANCIERA -FF(+) Y1 CALIFICACION VALORES
FLUJO DE CAJA 4
CAPITAL DE TRABAJO 2
CAPACIDAD DE ENDEUDAMIENTO 2
APALANCAMIENTO FINANCIERO 4
LIQUIDEZ 2
TOTAL PUNTUACION 14
PROMEDIO 2,8
IPC -2 4.5%
TASA DE INFLACION -5 3.33%
CAMBIOS TECNOLOGICOS -7
BARRERAS PARA ENTRAR AL MERCADO -3
ESCALA DE PRECIOS DE SERVICIOS 4
SUSTITUTOS
PRESION COMPETITIVA -2
TOTAL PUNTUACION -23
PROMEDIO -3,8
PARTICIPACION EN EL MERCADO -1
CALIDAD DEL SERVICIO -2
LEALTAD DE LOS CLIENTES -3
CONOCIMIENTOS TECNOLOGICOS -2
DESARROLLO DE MERCADO -4
TOTAL PUNTUACION -12
PROMEDIO -2,4
POTENCIAL DE CRECIMIENTO 5
GRADO DE APALANCAMIENTO 5
ESTABILIDAD FINANCIERA 3
FACILIDAD PARA ENTRAR EN EL 5
MERCADO
APROVECHAMIENTO DE LOS RECURSOS 5
POTENCIAL DE UTILIDADES 6
TOTAL PUNTUACION 29
PROMEDIO 4,8

Fuente: datos proporcionados por la empresa Edu Ceramics.

La matriz de posicionamiento PEYEA arrojo para la empresa EDU Ceramics la ubicacion
en el cuadrante 1V, las coordenadas con las que se ubicaron fue en el eje X = 2,4 sumando

las ponderaciones la fuerza de la industrial y la ventaja competitiva, la baja calificacion
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obtenida se debe en primera instancia a que la ventaja competitiva con la que la empresa
cuenta es alta, posee amplios conocimientos en procesos artesanales y desarrollo de nuevos
mercados, El eje Y se obtuvo una ponderacion de -1,0 resultados de la suma de la fuerza
financiera y la estabilidad ambiental, las fuerzas analizadas en la organizacion se tornan
favorables siendo estas suficientes para lograr que la organizacion se posicione en el
cuadrante competitivo ya que financieramente cuenta con una estructura definida con la
cual pueda hacer uso de los que el medio ambiente ofrece como infraestructura tecnoldgica,
logrando una presion competitiva para la competencia. La ubicacion en el cuadrante indica
que a la organizacién le pertenecen estrategias de integracion hacia atrds, directa y

horizontal, la penetracion y el desarrollo de mercado, el desarrollo de producto.

5. CAPITULO II

ESTUDIO DE MERCADOPARA LA DETERMINACION DEL PAIS OBJETIVO.

Un estudio de mercadoen palabras de Baca (2010) es denominado como “la primera parte
de la investigacion formal del estudio. Consta de la determinacion y cuantificacion de la
demanda y la oferta, el anélisis de los precios y el estudio de la comercializacion” (p.7). Es
decir, que con ello se busca la respuesta del mercado frente a un producto o servicio

teniendo en cuenta las exigencias y la cantidad ofrecida en el mercado.

El objetivo del estudio es constatar la posibilidad real de penetracion del producto en un

mercado, es asi como al concluir la investigacion se podra analizar el riesgo y la posibilidad
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de éxito que se tendra con la comercializacion. Cabe agregar que dicho estudio de mercado
es “atil para prever una politica adecuada de precios, estudiar la mejor forma de
comercializar el producto y contestar la primera pregunta importante del estudio: ¢existe un

mercado viable para el producto que se pretende elaborar?” (Baca, 2010, p. 7).

Para el caso del presente estudio la entidad que se encargé de realizar el estudio de mercado
es PROCOLOMBIA institucién encargada de promover el turismo, la inversion extranjera,
la exportacion no mino energéticas y la imagen del pais. En este sentido su funcion es
fomentar negocios internacionales mediante la identificacion de oportunidades, disefio de
estrategias, internacionalizacién de las empresas, contacto entre empresarios, alianzas con

entidades nacionales e internacionales, entre otras (Procolombia, 2017).

En este orden de ideas las oportunidades establecidas por PROCOLOMBIA se traducen en

los siguientes paises:

v' ESTADOS UNIDOS

Tendencia: ElI consumo de productos artesanales en Estados Unidos con propositos

decorativos o de uso practico se ha incrementado en los Gltimos afios, especialmente las

ventas de bolsas de mano con agarrador, de prendas de vestir con textiles tipicos y de

productos de madera para el hogar. Sin embargo, pese a la crisis econémica que ha sufrido
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EE.UU. en los ultimos afios, la poblacién de altos ingresos afirmé haber aumentado su

consumo de bienes de lujo.

Es precisamente a este segmento al que va dirigido el gasto en joyeria, razén por la cual los
consumidores tienden a ser un grupo limitado y muy exigente, aunque las marcas italianas
y norteamericanas abarcan gran parte del mercado, la importacién de joyeria de otros paises

ha venido ganando terreno.

El principal nicho de joyeria fina en EE.UU. es el de las bodas: los joyeros se han centrado
en la venta de anillos de compromiso, argollas de matrimonio, collares y tiaras. Este
mercado es muy fragmentado, la participacion de las empresas mas significativas no supera
el 6% vy la lealtad a la marca es muy baja. Para los estadounidenses, lo méas importante en
este segmento es el disefio, la exclusividad 'y la calidad. La influencia étnica esta
penetrando en el mercado de la joyeria, por lo cual cobran interés los disefios inspirados en

Suramérica y Asia (Procolombia, 2010).

Canal de distribucidn:Saber escoger el canal adecuado para la exportacion de las
artesanias es quizas uno de los puntos trascendentales en el éxito de las ventas. Son muchos
los canales, pero muy pocos permiten llegar al consumidor a precios competitivos para

lograr presencia significativa en el mercado.
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Se recomienda usar las tiendas especializadas y los importadores mayoristas para llegar
mas facilmente al consumidor final, por ende, los principales canales de distribucién para la

joyeria en EE.UU son las boutiques especializadas®, ventas a domicilio o internet.

v FRANCIA

Tendencia: En el segmento medio y alto la apariencia sofisticada es muy importante, de
igual forma, la busqueda de tendencias es necesaria, qué esta de moda, los colores de moda,
las formas, la estructura. Es importante resaltar que los productos son “Hechos en
Colombia”. Eso lleva una percepcion de ser auténtico, ya que, detras de ¢l subyace una
historia, que debe ser comunicada en todos los canales de mercadeo. Los franceses en este
orden de ideas prefieren joyas en plata y fantasia antes que las elaboradas en oro, platino o
con diamantes, las tendencias han favorecido el uso de accesorios y contribuido al

crecimiento del sector.

Francia se considera como el tercer comprador de joyas mas importante en el mundo
después de Estados Unidos y Reino Unido. Los consumidores aprecian el disefio y dan
importancia a la imagen gque proyectan los accesorios, de esta manera existen oportunidades
en nichos como la bisuteria étnica para mujeres trabajadoras, adolescentes, nifios y

hombres.

3 Se debe tener en cuenta que estas entidades piden cantidades menores del producto.
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Como se menciond existe una gran aceptacion por la joyeria ética es decir aquella que no
atente contra el medio ambiente y cuya produccion no afecte derechos fundamentales.
Algunas tendencias del mercado son: bisuteria personalizada de acuerdo con el estilo

propio y bisuteria de fiesta y ecoldgica hecha a partir de materiales reciclados.

Canal de distribucién: Las principales modalidades de entrada al mercado francés es por
una parte de manera directa o a través de un mayorista, aunque en algunos productos los
mayoristas conservan cuotas de mercado interesantes, la tendencia del comercio es la de
suprimir intermediarios por los costos que generan y sus servicios limitados.

Por otra parte, se puede distribuir el producto de forma Individual o asociandose con otro
proveedor, es importante que se disponga de fuerzas de ventas bien introducidas y con
productos complementarios, marca propia o la del distribuidor, cumpliendo claro esta con

las condiciones exigidas por el distribuidor.

v ALEMANIA

Tendencia: En Alemania, los importadores buscan una alta variedad de productos como
Bandejas, Porta-vasos, Marcos, Cajas decorativas, Productos de cocinay Joyeria. De igual
forma, buscan diferentes tamafios, funciones y colores para crear una coleccion.

La combinacion con otros materiales (metal, vidrio, ceramica, etc.) puede generar
sensaciones interesantes que agregan valor a los productos, siendo los materiales reciclables

altamente valorados por los compradores de éste pais.
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Canal de distribucionEs importante, visitar a los compradores extranjeros en Alemania
cuando estos van a las ferias comerciales, pues, en muchos casos las empresas europeas se
interesan por ir a los centros de produccién motivados por conocer el trabajo, el desarrollo
de los productos, y quienes se encargan de ello. La puntualidad es una cuestion esencial y

es importante cumplir con las obligaciones pactadas en las fechas establecidas.

A continuacién, se presentara la manera en la cual se establecio el pais objetivo para la
exportacion de los accesorios en arcilla de EDU Ceramics.

Para realizar la seleccion del pais objetivo a exportar el producto de la empresa EDU
Ceramics, se desarroll6 la matriz de preseleccion de mercados aportada por la Asesora de
Procolombia, en la cual se evallan siete variables de acuerdo al porcentaje designado para
cada una de ellas y asi determinar un ponderado, la méxima puntuacion es 2 y la minima de
1 para la seleccion del pais.

Tabla 9 Variables pais objetivo

VARIABLES P

IMPORTACIONES 2016 DEL PAIS SELECCIONADO DEL MUNDO (US$ FOB
10%
MILES)

PRINCIPAL PROVEEDOR 20%

EXPORTACIONES 2016 COLOMBIANAS A PAIS SELECCIONADO (US$
10%
FOB)

ARANCEL GENERAL
5%

ARANCEL PARA COLOMBIA

NORMAS TECNICAS 40%

LOGISTICA 15%
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TOTAL 100%

Fuente: datos proporcionados por la empresa Edu Ceramics.

De esta manera se escogieron los tres paises preseleccionados para realizar el estudio de

mercado, Estados Unidos de América, Alemania y Francia.

La matriz presentada a continuacién esta alimentada por informacion concerniente a cada

uno de los items plasmados anteriormente, en cada espacio se relacionan las fuentes de la

informacidn consultada para la realizacién de la investigacion de mercados.
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VARIABLES P

IMPORTACIONES 10%
2016 DEL PAIS
SELECCIONADO
DEL MUNDO (US$
FOB MILES)
PRINCIPAL 20%

PROVEEDOR

EXPORTACIONES 10%

2016 COLOMBIANAS

Tabla 10 Matriz de Preseleccion de Mercados.

44.889.367 (Miles de

USD)

China (481.516.030
Miles de USD)-
21,4%
Meéxico (
296.761.578 Miles de
USD) - 13,2%
Canada (
282.955.447 Miles de
USD) - 12,6%
14.433.205 (Miles de

USD) - 0,6%

C

1

01

0,4

0,1

ALEMANIA. cC R
44.889.367 (Miles 2 0,2

de USD)

China (105.289.753 1 0,2
Miles de USD) -
9,9%
Paises Bajos
(92.488.678 Miles
de USD) - 8,7%
Francia ( 72.918.636
Miles de USD) -
6,9%
62.638 (Miles de 15 0,15

USD) - 0,10%
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FRANCIA
44.889.367 (Miles de

USD)

Alemania (94.547.302
Miles de USD) - 16,9%
China (51.032.598
Miles de USD) - 9,1%
Italia ( 42.045.862 Miles

de USD) - 7,5%

2,510,099 (Miles de

USD) - 0,16%

09,01,21

ESTADOS UNIDOS

R

0,4

0,2



APAIS

SELECCIONADO

(US$ FOB)
ARANCEL PARA
COLOMBIA
NORMAS TECNICAS [BTL% Condiciones de
acceso

PROCOLOMBIA
LOGISTICA 15% VER PERFIL
LOGISTICO

PROCOLOMBIA

TOTAL 100%

0,5 0,025
2 0,8 Condiciones de
acceso
PROCOLOMBIA
1 0,15 VER PERFIL
LOGISTICO
PROCOLOMBIA
1,575

Fuente: datos proporcionados por la empresa Edu Ceramics.
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De acuerdo con lo anterior y a los datos arrojados por la matriz de preseleccion, el pais
elegido para la exportacion de los accesorios de la empresa EDU Ceramics es Francia, ya
que cuenta con un ponderado de 2, es decir, que cumple con los items adecuados, teniendo

en cuenta la existencia de clientes potenciales.

Francia esta localizada en Europa Occidental y su area total metropolitana comprende
547.030 Kmz?, de los cuales 545,630 km?2 son de area terrestre y 1.400 km?2 son de area
maritima, la linea costera de Francia abarca 4.668 Km. La economia de Francia ha
privatizado de manera parcial o total la mayoria de las grandes compafiias, bancos y
aseguradoras, ha cedido también parte de la participacion de compafiias y tiene gran control
sobre ciertos sectores productivos como Transporte Publico o la Industria de Defensa. El
sector de las telecomunicaciones se ha ido abriendo a la competencia de manera gradual. La

carga fiscal de Francia sigue siendo una de las mas altas de Europa.

La actividad industrial francesa la ubica en el tercer puesto después de Alemania y Reino
Unido. Los intercambios industriales con Europa Occidental, el Cercano y Medio Oriente y
Africa constituyen mas del 80%. Las industrias mas sobresalientes son la automotriz, la
transformacion de materiales, edificaciones, obras publicas, telecomunicaciones,
tecnologias de la informacion y la comunicacion, industria agro-alimenticia, industria

quimica y la industria de la moda.

Para la movilizacion maritima de mercancias, Francia cuenta con alrededor de 6.000

kilometros de vias fluviales navegables y una moderna infraestructura portuaria. En lo que
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respecta al transporte aéreo, el pais tiene dos grandes lineas aéreas estatales: Air France,
con amplios itinerarios alrededor del mundo, y Air Inter, que desarrolla su servicio en el
interior del pais. Una linea aérea privada internacional, Unién de TransportesAseriense
(UTA), junto a varias pequefias compafiias privadas, ofrecen servicios nacionales e
internacionales. La infraestructura vial de Francia cuenta con uno de los sistemas de
transporte més desarrollados de Europa, con 10.950Km de autopistas y una excelente red
de carreteras, que comprenden mas de 951.500km de vias pavimentadas que favorecen el

transporte interno de mercancias.

[lustracién3 Transporte maritimo

Fuente: Procolombia
Para la movilizacion maritima de mercancias, Francia cuenta con alrededor de 6.000
kilometros de vias fluviales navegables y una moderna infraestructura portuaria. En lo que
respecta al transporte aéreo, el pais tiene dos grandes lineas aéreas estatales: Air France,
con amplios itinerarios alrededor del mundo, y Air Inter, que desarrolla su servicio en el

interior del pais. Una linea aérea privada internacional, Union de Transports Aériens
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(UTA), junto a varias pequefias compafiias privadas, ofrecen servicios nacionales e
internacionales.

La infraestructura vial de Francia cuenta con uno de los sistemas de transporte mas
desarrollados de Europa, con 10.950Km de autopistas y una excelente red de carreteras, que
comprenden mas de 951.500km de vias pavimentadas que favorecen el transporte interno

de mercancias.

Servicios maritimos

Desde los puertos ubicados en la Costa Atlantica: Cartagena, Barranquilla y Santa Marta,
Colombia cuenta con tiempos de transito directos desde los 18 dias. Adicionalmente se
ofertan servicios en conexion con tiempos de transito a partir de los 16 dias. Las conexiones

se realizan principalmente en puertos de Panam4, Alemania y Paises Bajos.

Desde la Costa Pacifica, no se cuenta por el momento con servicios maritimos directos
hacia este destino. Los servicios actuales salen desde el puerto de Buenaventura, con
conexiones principalmente en puertos de Panamd, Ecuador, Paises Bajos y Bélgica, con
tiempos de transito que van desde los 25 dias. Para embarques menores a un contenedor se
logran servicios de empresas consolidadoras de carga maritima con conexion, en puertos de

Bélgica, Alemania y Paises Bajos.
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Tabla 11 Lineas maritimas

Punto de Punto de . Tiempo de
Conexiones L. .
desembarque embarque transito (dias)
Cartagena Directo 18
Barranquilla Kingston — Jamaica 24
Le Havre T
I Santa Marta Cartagena (COL), Amberes — Bélgica 21 |
Buenaventura Cartagena — Colombia 26
I Cartagena Le Havre — Francia 21 |
. Cartagena — Colombia, Le Havre —
Barranquilla 28
Francia
Brest =
I Santa Marta Rotterdam — Paises Bajos 16 |
Balboa — Panama, Rotterdam —
Buenaventura . R 22
Paises Bajos
I Cartagena Rotterdam — Paises Bajos 16 |
Barranquilla Cartagena — CD|D-mbiﬁ, Génova— 22
Italia
Marsella Kineet ] P
Santa Marta ingston amalc‘a, e Havre 27 |
Francia

Buenaventura Génova— Italia 21

Fuente: Lineas Maritimas. Informacion procesada por la Direccion de Informacion

Comercial — Pro Colombia.

llustracion4 Empresa proveedoras de servicios

&€ Hapag-Lioyd PANALPINAD

Newtral Shipping

ConsolCargs - cecni g

Mitsui0.S.K.Lines

—
MAERSK /d m oo
WARFRET sc -

Fuente: Pro Colombia 2016.

lustracion5 Acceso aéreo
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Fuente: Pro Colombia 2016.

La infraestructura aeroportuaria de Francia estd compuesta por cerca de 30 aeropuertos con
excelentes servicios aduaneros, facilitando la manipulacion y el almacenamiento de la
carga, de los que se destacan el Charles de Gaulle Airport cercaParis, que sobresale el
primero por su amplia capacidad y moderna infraestructura, compuesta por tres (3)
modernos terminales que permiten el manejo de alrededor de 200.000 pasajeros
diariamente, manteniendo comunicacién directa con el resto del pais. Asi mismo, la
terminal dispone de equipos necesarios para el manejo y almacenaje de carga, asi como
para el despacho de aduana, conforme a las necesidades del usuario. El aeropuerto Charles
de Gaulle ubicado a 24Km del noreste de Paris, es el segundo puerto aéreo mas importante
de Europa después del aeropuerto de Londres, otros aeropuertos de gran importancia en

este pais son, el de Marsella, el de Lyon y el de Toulouse.

La oferta de servicios aéreos desde Colombia hacia Francia es prestada por 17 aerolineas
dentro de las cuales se encuentran cargueras y de pasajeros con cupos de carga, que parten

desde las ciudades de Bogota, Medellin, Cali, y Barranquilla hacia ciudades francesas como
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Paris, Bordeaux, Lyon, Marsella, Niza, y otros seis (6) destinos méas, con conexiones en
Estados Unidos, Espafia, Reino Unido, Alemania, Paises Bajos y Luxemburgo. En su gran
mayoria con servicios regulares de lunes a sabado.

llustracién6 Aerolineas

Q:‘Em.'“f"‘,‘g’ - México City - México | mis bade | Pasajeros

N B
AmericanAirlines "y Miami B':d“ Todos los dias | Pasajeros

AIRFRANCE J
CARGOD

cargolux

IBERIA g Pasai
AR CaANADA
CARGO@ Pasal
UNITED
CARGO & Pasaj
KLM Care:
ADELTA Pasajero:
nnnnn Unic
; Ao\ Miami - Estados
AviancaCargo\, nites Pasajero:
& Martinair Amsterdam - Paises carga
Bajos
BLATAM | g pasa
Memphis - Estados N
Fe‘fx Uninos Todos los dias Carga
2 LufthansaCargo | Frankfurt-Alemania | Todoslos dias | Pasajeros
TURKISH J . Miércoles, Viemes
CARGO a Estambul - Turquia + Domingo Pasajeros

Fuente: Aerolineas. Informacion procesada por la Direccion de Informacion Comercial —

Pro Colombia:

De esta manera se concluyen los aspectos generales quecorresponde a Francia el pais
seleccionado para la exportacion de los accesorios de la empresa EDU Ceramics, en donde
se resalta la matriz de ponderacion, los aspectos de logistica del pais, las vias de acceso y

las empresas con las que se puede contar para el transporte del producto.
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7. CAPITULO HI

DETERMINAR LAS EXIGENCIAS DE INGRESO Y DE SALIDA DEL

PRODUCTO AL MERCADO OBJETIVO.

En las actuales condiciones empresariales predominan los cambios constantes y las
exigencias mercado, por ende,los empresarios deben estar a la vanguardia frente al tema de
la exportacion. En este sentido es fundamental que antes de involucrarse con el tema de
exportar, estructure bien la idea y pueda traducirla en un plan de negocios que le sirva

como soporte para el desarrollo y evolucion de la comercializacion que tiene en mente.

Asi mismo, es esencial conocer y aplicar los pasos para legalizar una exportacion. A toda
empresa que no formalice y lleve a cabo todos los pasos de un proceso exportador se le
presentan situaciones complejas que limitan su desarrollo; las ventajas de una empresa
legalmente constituida respecto a una empresa que actia de manera informal son entre

otras:

e Mayor credibilidad de la empresa.

e Se facilita el acceso a las lineas de crédito

e Comercialmente hay mayores posibilidades nacionales como internacionales
e Hay afianzamiento de un nombre comercial

e Seincrementan las posibilidades de construir una buena imagen empresarial
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e Se genera confiabilidad en los productos y servicios

Una vez realizada la seleccién del mercado objetivo, se debe elaborar la ruta exportadora,
en la cual se muestra el proceso que debe realizar la empresa para desarrollar el Plan

Exportador. A continuacion, se presentan dichos requisitos de exportacion

REQUISITOS PARA EXPORTAR:

Registro como exportador: Se debe modificar el RUT“ante la DIAN y agregar la actividad
econdmica para exportar de acuerdo al CIIUU?®, con el fin de obtener la devolucion del IVA
(ver anexo A). La empresa EDU Ceramics, se encuentra en el proceso para pasar de
régimen simplificado a régimen comun, siendo éste el primer requisito para realizar una

exportacion y participar en las macro ruedas de negocios realizadas por PROCOLOMBIA®.

4 Registro Unico Tributario (RUT)
5 Clasificacion industrial internacional uniforme de todas las actividades econémicas
6 Ver en linea en: http://macrorruedasprocolombia.co/
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llustracion7 Registro Unico Tributario

YDIAN — — 001 |
DEEERERERR

........

Fuente: DIAN 2017.

Es importante tener en cuenta, que, para utilizar las aduanas colombianas, EDU Ceramics,

debe estar en el Régimen Comun. Reforma Tributaria 863 Art. 49 de dic. 2003.

VISTOS BUENOS: La exportacion de ciertos productos exige que el exportador se
encuentre inscrito en la entidad encargada de su control y/o del otorgamiento del visto

bueno, debera entonces el exportador tramitar ante la autoridad correspondiente y obtener
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con anterioridad a la exportacion los vistos buenos o requisitos especiales que de

conformidad con las normas vigentes requiera su producto para ser exportado.

REGISTRO PARA AUTO CALIFICACION DE ORIGEN: Determina el origen de las

mercancias objeto de exportacion.

Licencia, certificado o autorizacion de Importacion dependiendo de la naturaleza de la
mercancia. Certificado de Origen, requerido en ciertos casos; obligatorio para las siguientes
mercancias, independientemente de su origen y el valor: fertilizantes, articulos de calceteria
y tejidos, ropa, accesorios y otros articulos hechos a textiles, paraguas, lavavajillas,
lavadoras (eléctrico); maquinas de coser; articulos para el hogar equipado con un motor
eléctrico, calentadores de agua; receptores de radio y television (incluso cuando se combina
con un dispositivo de grabacion de sonido);

Sistemas de altavoces, equipos de rayos X y otros equipos eléctricos para usos médicos;

eléctricos o aparatos electronicos de medida y juguetes.

Para las mercancias transportadas de un pais miembro de la UE, el formulario del

certificado de origen debe ser tal como se define en la normativa de la UE.
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llustracion8 Ejemplo del Certificado de Origen Requerido por la UE

EEN] The Slobal Business Schoal EFT=HY

1.Productor Final o Exportador Identificacicn del Certificado
(nombre, direccidn, pais) {(niamera)

2. Importador Mombre de la Entidad Emizora del
(ombae, direccidon, pais) Certificado

Drrecciomn:

3. Consigmatario
mombre, pais)

Ciudad: Fais
4, Puerto o Lugar de Embarque Previsto 5. Pais de Destino de las Mercaderias
&, Medio de Transporte Previsto 7. Factura Comercial
IMianere: Fecha:
o= ST 10. Denominacion de las 11 Peso 12 “alor FOB
g de | 8 Ceodizes Mereaderias Liguido _en
i - Bl o Cantidad dolarss (USS)
o e 13. Moz de Origen [C)

14, Observaciones

CERTIFICACION DE OFIGEN
15. Decaracion del Productor Final o de’ 16, Certificacion de la Enfidad Habditada:
Exportados:

DCi=claramos que las mercaderias mencionadas  [erifcames la weracidad d= la declaracién que
en el presents fopmulano fuercn producidas =n | antecede de acuerdo con la legrslacion vigente
g _y estande acuerdacon las

r=s ce origen establecidas en =l
----------------- Facha

Sello v Fama

Sello » Firmea

El certificado de Origen:

- Mo podrs presentar rachaduras, correcciones o enmiendas y solo sers wilido
=i todos sus campos, excepto el campo 14, estuviersn debidamentze
completados.

- Tendrd validez de 180 dias a partir de la fecha de emisidn

- Deberd ser emitido a partir de la fecha de emision de la factura comercial
correspondiente o en los 60 (sesenta) dias consecutivos.

Mlaster in Internationzl Business EENMNID Woaoar Temnser.coan

Fuente: Made in international Businnes 2017
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[lustracion9 Logo Certificado de Origen

Fuente: Icontec2015.

Actualmente el producto a exportar (accesorios de ceramica en su categoria los demas) no
cuenta con algun registro, pero por su calidad de artesanias entro en proceso de HECHO A

MANO.
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lustracion10 Ejemplo de certificado de origen

1- Goods consigned from ( axporter's business name, addiees, | Refersnce No 42200 A4 /2004
?‘is.a?. TRADING
L. KM, SUKRI NO. 141 GENERALIZED SYSTEM OF PREFERENCES
JEPARK JAWA-TENOAH CERTIFICATE OF ORIGIN
be— and
| 2 Goods consigred 1o {consignee's name. adcress. country) FORM A

tsauss in INDONESIA
THE NEPHERLANDS S

P

3. Meana of sraneport end roale (o far #s known) 4 For officiat use

SHIPPED BY ; COLOMBO STAR II V.092
Issued Ratrosoaotively

FROHM 1 SSHARANG, INDONESSIA

g : ROTTERDAM, NETHERLANDE
o P S aa Er S e e e SO 1. ongin 15, Gross weignt | 10 Number
nwm-]  eamibers of | crmaion o other | #na date of
Dar| packages | eunases | qumnity | iwoloas
overeal)
OSVU |2 X 40* OWPR'S P O W,z 031.88P.
; SATD 70 CONTAZIN 10,159.00 42511~
| MSAL: | 359 PCS OF WOODEN PURNITURE i S
= WoWo: DATS :
9,575.00 Nov. 25,
2004
i SBAL:
1. Cartification VL Declaration by the wsporter
1 5% harsby cerified. on the basis of contral carmed out. that The undersigned hereby deciaras that the above details and

he decisralion by e axporter is comect

BIMAD SARTOSG

25 Decanbar 01, 2004

Fuente: Direccion de Impuestos y Aduanas.

OTROS ASPECTOS IMPORTANTES PARA LA LOGISTICA

Documentos requeridos para ingreso de mercancias*

Envios comerciales

Para envios con valor igual o menor a €19.056 presentar 2 Facturas Comerciales.

Para envios con valor mayor a €19.056 presentar Factura Comercial emitida por el
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Banco. La Factura Comercial debe contener descripcion detallada de la mercancia,
calidad,cantidad, precio unitario y valor total. Adicionalmente, se debe indicar si el término

de venta.FOB, CIF, etc. Declaracion firmada por el transportista o cargador:

Exportaciones colombianas

Durante el primer semestre de 2016, se exportaron a Francia 361.549 toneladas, que
correspondieron a US$ 57,14 millones en valor FOB. El 99,81% de la carga exportada se
transport6 por via maritima.

En cuanto a toneladas y valor US$ FOB exportado de Colombia a Francia por modos de
transporte encontramos el siguiente comportamiento para los Gltimos 4 afios:

[lustracionl1l Exportaciones FOB

Maritimo

Millones USS FOB Toneladas
318,29 1.357.435
131,46 566.130
10029 522 654
5179 360.260
43,88 ’ 127.642
2013 2014 2015 2015 2016 2013 2014 2015 2015 2016
(ene-jun) [ene-jun) (ene-jun)(ene-jun)
Aéreo
Millones USS FOB Toneladas
12,48 1220 1138 1244
11,05 10,1
6,14 e 688
. 5,36
T T T T T 1 T T T T T 1
2013 2014 2015 2015 2016 2013 2014 2015 2015 2016
[ene-jun){ene-jun) {ene-jun}{ene-jun)

Fuente: DANE 2016.
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RESPONSABILIDADES DEL VENDEDOR Y COMPRADOR TERMINO FOB

Vendedor: debe poner a disposicion la mercancia, en el puerto de embarque designado, a
bordo del buque escogido por el comprador, y efectuar los trdmites de aduana para la
exportacion, si fuesen necesarias. En un contrato de tipo FOB, el vendedor cumple con su
obligacion de entrega cuando la mercancia esta a bordo del buque en el puerto de embarque
designado o, en el caso de las ventas sucesivas, el vendedor consigue las mercancias asi

entregadas para su transporte hasta su destino designado e indicado en el contrato de venta.

Comprador: escoge el buque, paga el flete maritimo y el seguro, y se encarga de las
formalidades a la llegada de la mercancia. Asume asi todos los gastos y riesgos de pérdida

o de deterioro que pueden ocurrirle a la mercancia desde el momento en que fue entregada.

Variante: notese que la “puesta FOB” es la terminologia utilizada por los transitorios para
sefialar que las operaciones anteriores al embarque fueron efectuadas, incluyendo, si fuese
necesario, el pago de aranceles a la exportacion. El conjunto de estas operaciones
representa un coste que pagara el vendedor, llamado a veces “gastos de puesta en FOB”. El
“FOB STOWED” y/o el “FOB STOWED and TRIMMED” (FOB estibado y equilibrado)
es una variante. EIl vendedor asume la totalidad de los gastos de la mercancia en el puerto
de embarque. Hay que precisar sin embargo en el contrato donde se encuentra la
transferencia de riesgos. El vendedor debe, llegado el caso, proporcionar al comprador (0
incluso ayudarle a obtenerlos) todo documento o informacidn relacionados con la seguridad

necesaria para la exportacion y/o la importacion de sus mercancias y/o para su transporte a
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su destino final. Los documentos entregados y/o la ayuda prestada corren por cuenta y

riesgo del comprador’.

llustracion12Término Incoterms FOB (Transferencia de la responsabilidad)

Precio Mercancia:

>4 Incluye fletes y
maniobras hasta estar a
J bordo del buque e incluye
despacho exportacion
- FOB
Aduana 1 Aduana
Export Import.
a | |
ol | & - @ @
LLLI R gy 1INl :

EXPORTADOR Puerto de Puerto de IMPORTADOR

Embarque Destino

RIESGO DEL EXPORTADOR RIESGO Y RESPONSABILIDAD DEL IMPORTADOR
- Entregar mercancfa hasta que haya - Contratar Transporte y Seguro de la mercancfa
sido declarada "a bordo” del buque hasta destino.

- Efectuar despacho exportacion. -Efectuar el despacho de importacién

Fuente: Comercio de Aduanas

REINTEGRO DE DIVISAS:EI medio de pago que utilizaria el gerente de EDU Ceramics
es la carta de crédito de exportaciéon (CDE), mediante el cual el banco del importador a
solicitud de este, (comprador u ordenante), se compromete a pagar — a la vista o a plazo — a
un exportador (vendedor o beneficiario) una cantidad determinada, siempre y cuando se
cumplan todos los términos y condiciones de la carta de crédito. Esta es la modalidad més
segura para el exportador porque el banco del importador es quien asume la obligacion de
pago. Acuérdese que el comercio es una actividad de doble via y lo que para un importador

es un CDI, es un CDE para un exportador®,

"Tomado de: https://es.portal.santandertrade.com/banca/incoterms-2010#FOB
8Tomado de: http://www.siicex.gob.pe/siicex/documentosportal/960767905rad810CE.pdf
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Como intermediario bancario, el empresario consultard con los bancos locales que brindan

el servicio, teniendo en cuenta que cada banco tienes sus propias tasas y demas requisitos.

Se debe tener en cuenta que los residentes y los no residentes que canalicen a través del
mercado cambiario (intermediarios del mercado cambiario o cuentas de compensacion)
cualquiera de las operaciones de cambio definidas en el articulo 1 del Decreto 1735 de
1993, deberan presentar una declaracion de cambio utilizando alguno de los formularios

previstos por el Banco de la Republica en la Circular Reglamentaria Externa DCIN-83°.

llustracion13 Formulario reintegracion de divisas

Formuarios Hoja 10-3

T4z, Dedclaracion de Cambio por Exportaciones
e 2 ienes e .
5 o< Formulario No. 2 Tipa gs operasite
! 7 ccus Reglamentaria Externs DCIN- 23 de mayo 9de 202 [
$ 3Manual de Cambios Intemacionales
Lgsi® Departamento de Cambios Internacionales

1. IDENTIRCACION DE LA DECLARAGION BICIAL
2 Guatsa 3 NTdel L MG o cidgo cuerea ds campensaciin & Fachs (MAAMMOD) S Nimsro

[ I T T 70 ]

1. IoeNTFICACION DE LA DECLARAGION DE CAMSI0 ANTERIOR (S0L0 PARA L0 Tiros oe Operacon 3v 4)
& NIl L M G 0 ciclgo cusréa do compensackn 7 fochs o

ASMANSADO) 8 S
[ I T I I

1V. IENTIRGAGION DEL EXPORTADOR
ST 10

oV n
1 [T

V. DESCRPCION DE LA OPERAGION
12 Cédigo y nambre moneda rertegr 13, Vakor moreda rertogo 14. Tpo de cambio a USO

V1. INFORMACION DECLARACIONES DE EXPORTACION DEFINTIVAS

16 Fochs AAAANIADD) 17 Gudsd e 18 Numera 15 \alor riniegrado USD

VIL IDENTIFICACION DEL DECLARANTE
24 Nomire 25 Mimers do derstescin 26 Erms

] S| S|

MUESTRAS SIN VALOR COMERCIAL

°Tomado de: http://www.banrep.gov.co/es/cambiaria/4114
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Para el envio de muestras a Francia se deben tener en cuenta los siguientes aspectos:
e Sin pago: 2 Facturas Pro Forma.
e Autorizacion del “Servicio Central de la Farmacia” necesarios para las muestras de

los productos farmacéuticos prohibidos por la ley de tarifas.*®

TRANSPORTE DE MUESTRAS SIN VALOR COMERCIAL

Se entiende por muestras sin valor comercial a aquellas mercancias que tienen por finalidad
demostrar sus caracteristicas y que carecen de valor comercial por si mismas, las cuales no
deben ser destinadas a la venta en el Pais. Sin embargo, esto varia de acuerdo a la
legislacion de muestras existente en cada uno de ellos.

Verifique que al momento de realizar sus envios de muestras estas no pagan aranceles e
impuesto en el destino al que planea llegar. Recuerde que este puede ser un costo adicional

para su cliente y afectar los tiempos de entrega.

Dentro del manejo de mercancias por via aérea, ya sea como muestras sin valor comercial o
envios urgentes, se destacan las ALIANZAS que PROCOLOMBIA ha suscrito con
diversas transportadoras, para reducir el costo de los envios en que incurren aquellas

empresas que trabajan en los diferentes programas ofrecidos por nuestra entidad.

TRANSPORTE POR CARRETERA

10 TACT (The Air Cargo Traffic). 2016
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Se debe tener en cuenta que cada pais establece el Peso M&ximo Vehicular para el transito
de los diferentes vehiculos por las carreteras nacionales. Estos reglamentos son
generalmente expedidos por los Ministerios de Transporte y su incumplimiento acarrea

sanciones a los duefios de los vehiculos.

Para conocer la reglamentacion vigente en el caso de Francia consulte La Direccion

General, de Infraestructuras Transportes y Mar o ir directamente a Sétra, este link carga

encargado de producir y difundir la reglamentacion técnica de las carreteras, es decir las

normas de circulacion fuera de las zonas urbanas y taneles.

RUTA EXPORTADORA

¢ESTA LISTO PARA EXPORTAR?

v" Seleccion preliminar del producto — Indicar el producto a comercializar

v’ Evaluar la capacitad empresarial — Auto diagnostico empresarial

v’ Capacitarse y fortalecer los conocimientos en comercio exterior — Programa de

formacion exportadora.

IDENTIFICAR LA POTENCIALIDAD DEL PRODUCTO
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v Identificar la posicion arancelaria — Identificacion numérica internacional de la
mercancia

v Identificar la potencialidad del producto en los mercados — Identificador de
oportunidades, estadisticas de exportacion.

v" Evaluar condiciones de acceso (Aranceles, certificaciones y otros requisitos) — Enlaces

oficiales sobre aranceles, normas de origen, acuerdos comerciales, reglamentos técnicos.

CONOCER LA DEMANDA DEL PRODUCTO

v" Oportunidades y tendencias — Oportunidades de negocio.

v" Logistica internacional — estructurar la cadena logistica de exportacion.

SIMULAR LOS COSTOS DE EXPORTACION

v" Revisar los términos de negociacion.

v" Simular los costos de exportacion.

CONOCER LAS HERRAMIENTAS DE PROMOCION

v" Calendario de eventos.

v" Seminarios.
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8. CAPITULO IV

DETERMINAR LA VIABILIDAD FINANCIERA DEL PROYECTO

PROPUESTO PARA LA EMPRESA EDU CERAMICS.

En este capitulo se describen los aspectos financieros involucrados en el plan de accion
propuesto para la empresa EDU CERAMICS, teniendo en cuenta el presupuesto de ventas,
los costos de la empresa para el funcionamiento y para la implementacion de las acciones
disefiadas ademas de los resultados financieros que se esperan lograr al definir la

implementacién como parte de la cultura de la organizacion.

Para complementar el proyecto de investigacion efectuado para la empresa, se procedio a
disefiar el modelo de planificacion financiera de la organizacion con un horizonte de

evaluacion de 5 afios (de 2017 a 2022).

Para las proyecciones financieras fue tomado como base alguna variable econémica, tasas y
beta proyectadas desde el Banco de la RepuUblica y se muestra a continuacion con el fin de

mostrar los datos de ingreso de la planificacion:
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Tabla 12 Inflacion producto Interno Bruto

Datos de internet

2017 2018 2019 2020 2021
Inflacion 5,35% 5,30% 5,20% 5,15% 4.80%
PIB 3,00% 3,50% 4.20% 4,50% 4,40%
Tasa Impositiva 25,00% 25,00% 25,00% 25,00% 25,00%
Tasalibre de riesgo 4,00% 3,90% 4,20% 4,50% 4,70%
Tasa del mercado 18,00% 18,50% 17,90% 18,30% 18,00%
Beta 12 11 1 13 15

Fuente: Datos de internet.

La inflacion, como pérdida del poder adquisitivo, se utiliz6 para el célculo de algunos
precios a través del tiempo; el PIB como fuente de crecimiento de los productos vendidos
en los afios futuros; la tasa de impuestos como un estandar establecido por el estatuto
tributario colombiano; y las tasas libres de riesgo y del mercado junto con la beta como

fuente para hacer mas precisa la evaluacién financiera del proyecto.

Como politicas especiales de la empresa y para el desarrollo de la planeacion financiera, se
establecio la reparticion anual del 10% de las utilidades como politica de dividendos,
porcentaje establecido para reducir el impacto de la utilidad en el aumento del capital de
trabajo y mitigar asi el castigo de los flujos de caja. Asi mismo se defini6 una estructura de
capital compuesta por un 65% de deuda, financiado bajo un préstamo bancario, y un 35%
de capital y aportes propios. Algo importante para tener en cuenta es que se inicia a trabajar
las proyecciones sobre el supuesto que se tiene un precio estandar del juego de collares en

55,000, Bajo estos datos y con el fin de construir un presupuesto de costos y gastos se
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registran a continuacion los rubros considerados para el funcionamiento de la empresa en el
afio 2017-2018:

Tabla 13 Evaluacidn financiera.

Margen de contribcién 40%

Dividendos 10%

juego de collares vendidas 20.000

precio de juego de collares $ 55.000

horizonte 5 Afos
materiales $ 15.000 |por juego de collar
mano de obra $ 15.000 |por turno
Senvicios Publicos $ 350.000 [Mensuales
Gastos de administracion y ventas

Administrador $ 1.658.000 [Mensuales
honorarios contador $ 500.000 [Mensuales

Fuente: datos proporcionados por la empresa Edu Ceramics.
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Tabla 14 Evaluacion financiera.

Inversién

Equipo de Cémputo $ 1.300.000
Muebles y enseres $ 600.000
Equipo de comunicacion $ 300.000
costo plan exportador $ 3.000.000

Total Inversion 8.500.000

¥

Fuente: Elaboracion propia 2017.

Tabla 15 Evaluacion financiera.

Depreciacion

260.000
120.000

Mensual 60.000
Depre Tot 440.000

Anual

& |

& Kz

RIsT7) Capital $ 2.975.000
65% =gk o) $ 5.525.000

Fuente: datos proporcionados por la empresa Edu Ceramics.

Con los datos concernientes a los costos, gastos y a las inversiones a efectuar y su
correspondiente depreciacion se procedid a realizar los calculos necesarios y que sirvan de
insumo para construir el presupuesto de costos y gastos para todo el horizonte de

evaluacion.
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Tabla 16 Evaluacion financiera.

DATOS PARA

LAS

PROYECCIO

NES 2017 2018 PAONRY) 2020 2021

Incremento de
50% 52% 55% 58% 61%
ventas por afio
ventas
estimadas  por
10.000 10.400 11.000 11.600 12.200
ano
$ $ $ $ $ $
Precio de venta |[55.000 |55.000 58.000 61.000 64.000 67.000
$ $ $ $ $ $
materiales 15.000 |15.000 16.000 17.000 18.000 19.000
$ $ $ $ $ $
mano de obra [ 15.000 |15.000 15.800 16.600 17.500 18.300

Con estos datos se determind la penetracién en unidades del total supuesto, cuyo porcentaje
para el 2018 es del 50% vy se incrementa al ritmo del Producto Interno Bruto (PIB). Con

esto se determinan el nimero de incrementos al afio, el precio de venta, los pagos de
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empleados y el valor de los costos proyectados con la inflacion. Finalmente se construyo el

presupuesto de costos 'y gastos que se muestra a continuacion:
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PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS

RUBROS il
UNITARIOS 2019

COSTODE VENTAS $ 225.000.000 | $ 248560.000 | $ 278.300.000 | $ 310.300.000 | $ 343.430.000
materiales $ 150.000.000 | $ 166.400.000 | $ 187.000.000 | $ 208.800.000 | $ 231.800.000
mano de obra $ 75.000.000 | $ 82.160.000 | $ 91.300.000 | $ 101.500.000 | $ 111.630.000
COSTOS INDIRECTOS $ 4200000 $ 4422600 $ 4652575 $ 4892183 § 5.127.008
Senvicios Pblicos $ 4.200.000 | $ 4422600 | $ 4652575 | $ 4892183 | 5.127.008
GASTOS ADMON & VENTAS $ 37.361504 $ 39.286544 $ 41275364 $ 43347485 $ 45.378.245
Administrador $ 19.896.000 | $ 20950488 | $ 22039913 | $ 23174969 | $ 24.287.367
Prestaciones 0524|9% 10425504 | $ 10.978.056 | $ 11548915 | $ 12143684 | 12.726581
honorarios contador $ 6.000.000 | $ 6.318.000 | $ 6.646.536 | $ 6.988.833 | $ 1.324.297

$ -1$ -1 $ -1$ -1 $

$ -1$ -1 $ -1 $ -1 $ -
Depreciacion $ 440,000 | $ 440.000 | $ 440,000 | 440.000 | $ 440,000
Amortizacion $ 3.000.000 | $ 600.000 | $ 600,000 | $ 600.000 | $ 600.000 | $ 600.000
TOTAL COSTOS Y GASTOS $ 266.561504 | § 292.269.144 | $ 324021939 | $ 358,539,668 | $ 393.935.252
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ESTADO DE RESULTADOS

RUBROS it
2019

Ingresos $ 550.000.000 | § 603.200.000 | $ 671.000.000 | § 742.400.000 | $ 817.400.000
Costos $ 229.200.000 | 252.982.600 | $ 282.952575 | $ 315.192.183 | $ 348557.008
Utilidad Bruta $ 320.800.000 | $ 350.217.400 | $ 388.047.425 | $ 427207817 | $ 468.842.992
Gastos de Admony ventas $ 31.361.504 | $ 30.286.544 | $ 41.275.364 | $ 43347485 | $ 45.378.245
Utilidad Operativa $ 28343849 | $ 310.930.856 | $ 346.772.061 | $ 383.860.332 | $ 423464.748
Intereses $ 700.708 | $ 591.895 | $ 469282 | $ 331118 | $ 175431
Utilidad antes de Impuestos $ 282731788 | $ 310.338.961 | $ 346.302.779 | 383520214 | $ 423289316
Impuesto 25% $ 70.684.447 | $ T7584.740 | $ 86.575.695 | $ 95.882.304 | $ 105.822.329
Utilidad antes de Reserva $ 212.053.341 | $ 230754221 | $ 259.727.084 | $ 287.646.911 | $ 317.466.987
Resena legal 10% $ 21205334 [ $ 23.215422.| $ 25972.708 | $ 28.764.691 | $ 31.746.699
Utilidad antes de Reserva ocasional $ 190.848.007 | $ 209478799 | $ 233.754.376 | $ 258.882.219 | $ 285.720.289
Resenva ocasional 0% $ - |$ <08 - [$ - |$ -
UTILIDAD NETA $ 190.848.007 $ 209478.799 $ 233.754.376 $ 258.882.219 $ 285.720.289
diviendos $ 19.084.801 | $ 20947880 | $ 23375438 | $ 25.888.222
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BALANCE GENERAL

CUENTA 2019
ACTIVO CORRIENTE $ $ 212.235.362 | $ 425977991 | $ 664.707.790 | $ 928.791.694 | $ 1.220.027.204
Disponible $ 212.235.362 | $ 425977991 | $ 664.707.790 | $ 928.791.694 | $ 1.220.027.204
Reservas
TOTAL ACTIVOS FIJOS $ 5500.000 | $ 5,060.000 | $ 4,620,000 | $ 4.180.000 | $ 3.740.000 | § 3.300.000
Equipo de Computo $ 1.300.000 | $ 1.300.000 | $ 1.300.000 | $ 1.300.000 | $ 1.300.000 | $ 1.300.000
Muebles y enseres $ 600.000 | $ 600.000 | $ 600.000 | $ 600.000 | $ 600.000 | $ 600.000
Equipo de comunicacion $ 3.600.000 | $ 3.600.000 | $ 3.600.000 | $ 3.600.000 | $ 3.600.000 | $ 3.600.000
Depreciacion Acumulada $ -5 (440.000)| $ (880.000)| $ (1.320.000)| $ (1.760.000)| $ (2.200.000)
ACTIVOS DIFERIDOS $ 3.000.000 | § 2400.000 | § 1.800.000 | $ 1.200.000 | $ 600.000 | $ -
MONTAJE $ 3.000.000 | § 2400.000 | § 1.800.000 | $ 1.200.000 | $ 600.000 | § -
TOTAL ACTIVOS $ 8.500.000 $ 219.695.362 $ 432.397.991 $ 670.087.790 $ 933.131.694 $ 1.223.327.204
PASIVOS TOTALES $ 5525.000 | $ 4667.021 | $ 3.700.230 | $ 2610824 | $ 1383255 | $
Pasivos no Corrientes $ 5525.000 | $ 4667.021 | $ 3.700.230 | $ 2610824 | $ 1383255 | $
Deuda Bancos $ 5525.000 | $ 4667021 | $ 3.700.230 | $ 2610824 | $ 1383255 | $ -
PATRIMONIO $ 2.975.000 | $ 215028341 | $ 428.697.761 | $ 667.476.965 | $ 931.748.438 | $ 1.223.327.204
Capital $ 2.975.000 | $ 2.975.000 | $ 2.975.000 | $ 2.975.000 | $ 2.975.000 | $ 2.975.000
Resena legal $ $ 21205334 | $ 44.480.756 | $ 70.453.465 | $ 99.218.156
Reserva ocasional $ $ - |$ - |3 - |8 -
Pago de dividendos $ $ $ (19.084.801)| $ (20.947.880)| $ (23.375.438)| $ (25.888.222)
Utilidad del ejercicio anterior $ - |3 190.848.007 | $ 381.242.005 | $ 594,048,501 | $ 829.555.283
Utiidad del ejercicio $ 212.053.341 | $ 232.754.221 | $ 259.727.084 | $ 287.646911 | $ 317.466.987
PASIVO + PATRIMONIO 8500000 $ 219.695.362 $ 432.397.991 $ 670.087.790 $ 933.131.694 $ 1.223.327.204
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FLUJODE CAJALIBRE

Utilidad Operativa $ $ 283.438.496,00 | $ 310.930.856,29 | $ 346.772.060,81 | $ 383.860.331,95 | $ 423.464.747,88
Impuestos $ 70.859.624,00 | $ 7773271407 | $ 86.693.015.20 | $ 95.965.082,99 | $ 105.866.186,97
UoDI $ 212.578.872,00 | $ 233.198.142,22 | $ 260.079.045,61 | $ 287.895.248,96 | $ 317.598.560,91
Depreciaciony amortizacion $ 1.040.000 | $ 1.040.000 | $ 1.040.000 | $ 1.040.000 | $ 1.040.000
Flujo de caja hruto $ 213.618.872,00 | § 234.238.142,22 | $ 261.119.04561 | $ 288.935.248,96 | $ 318.638.560,91
Incremento de k de trabajo 212.235.362 213.742.628 238.729.799 264.083.904 291.235.510
Incremento en los activos fijos 0 0 0 0 0
FCL -$ 8.500.000 | $ 1.383.509,82 | $ 20.495.513,78 | $ 22.389.246,34 | $ 24.851.34501 | $ 27.403.050,99
2017 2018 2019 2020 2021 2022

Costo de la Deuda (Rd) 12,68% 12,68% 12,68% 12,68% 12,68%
Tasa libre de riesgo (Tr) 4,00% 3,90% 4,20% 4,50% 4,70%
Tasa del mercado (Rm) 18,00% 18,50% 17,90% 18,30% 18,00%
Beta () 12 11 1 13 15
Rendimiento del Patrimonio (Rp) 20,80% 19,96% 17,90% 22,44% 24,65%
Pasivos $ 5525000 | $ 4667.021 | $ 3.700.230 | § 2610824 | $ 1.383.255 | § -
Patrimonio $ 2.975.000 | $ 215.028.341 | $ 428.697.761 | $ 667.476.965 | $ 931.748438 | $ 1.223.327.204
Pasivo + Patrimonio $ 8.500.000 | $ 219.695.362 | $ 432.397.991 | $ 670.087.790 | $ 933.131.694 | $ 1.223.327.204
CPPC 20,56% 19.87% 17.87% 22,42% 24,65%
1+CPPC 121% 120% 118% 122% 125%
CPPC Capitalizado. 121% 145% 170% 209% 260%
Flujos de Caja Libre Descontados -$ 8.500.000 | $ 1147568 | $ 14.182.154 | $ 13.144.058 | $ 11917483 | $ 10.542.443

VPN $ 42.433.705

TIR 84%

BIC 6,0
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Fuente: elaboracion propia
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Finalmente, desde los indicadores principales utilizados para la evaluacion de esta

planificacion para la empresa EDU Ceramics, se concluye lo siguiente:

v El proyecto es viable desde su valor presente neto (VPN), toda vez que este
indicador para considerablemente superior a cero y registra un valor de
$42.433.705, suficiente para darle viabilidad financiera.

v La Tasa Interna de Retorno (TIR) arrojada por el proyecto es favorable al mismo y
denota viabilidad financiera, puesto que es superior al Costo Promedio Ponderado
de Capital (CPPC) en todos los afios estimados, esto se traduce en que hay un
cubrimiento total del costo de la deuda y del patrimonio y se estiman excedentes
para los inversionistas. (TIR 84%).

v Finalmente, la relacion beneficio/costo es superior a 1, lo que indica que los
ingresos generados por el proyecto practicamente cuadriplican los egresos o
inversiones que este necesita para desarrollarse. (B/C 6,0)

v" En definitiva, la viabilidad y factibilidad financiera esta soportada desde los 3
indicadores establecidos (VPN, TIR Y B/C), indicando que el proyecto es rentable y
se acepta (aceptacion definitiva depende de la decision y los objetivos econdmicos

que desee el gerente, pero segun los indicadores financieras los son positivos).
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9. CONCLUSIONES

La empresa EDU CERAMISC desde sus inicios ha contado con un nivel de ventas
aceptable durante sus 20 afios de funcionamiento las metas, indicadores, fuerza de
ventas, promocion y publicidad han sido acordes para competir en el sector de
artesanias al pasar de afios la organizacion ha visto la necesidad de implementar
acciones que ayuden a superar sucesos imprevistos donde la gestion comercial carece
de mas salidas en que ayuden a atraer y conseguir nuevos mercados, de esta manera
surge como necesidad el disefio de un plan exportador para la empresa, el cual
contiene un despliegue de informacion propia del sector que posteriormente
desencadena un abanico de acciones, politicas y planes de acciéon propios a la
necesidad detectada en la organizacién, donde de la mano de Procolombia se podra

efectuar de manera exitosa, por lo cual en el proyecto se concluye que:

v" Se realiz6 un analisis interno y externo de la empresa EDU Ceramics los cuales se
apreciaron en las matrices EFI, EFE, DOFA y PEYEA, también se concretd que
para tener una mejor rotacion del producto se debia desarrollar un plan exportador

para determinar un pais objetivo y con ello ampliar las ventas del producto.

v" De la mano de Procolombia se realizé el estudio de mercado determinando asi el
pais objetivo, dando como resultado Francia, ademas de que es considerado el tercer
pais importante en la compra de joyas, pues sus habitantes aprecian los disefios y
dan importancia a la imagen proyectada por los accesorios, sumandole la tendencia

por aquellos productos amigables con el medio ambiente.
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v' Mediante la determinacion financiera del proyecto exportador propuesto se
concluye la viabilidad de exportacion al pais objetivo desde el Valor Presente Neto

VPN, la Tasa Interna de Retorno TIR, la relacion beneficio/costo y la viabilidad y

factibilidad financiera.
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10. RECOMENDACIONES

Para futuros proyectos a desarrollarse en la organizacion se recomienda tener
definido como punto de partida el direccionamiento estratégico de la organizacion
objeto de estudio, el cual permitird obtener informacion precisa de la empresa,
ademaés acerca a los investigadores a la realidad de la organizacion de manera méas

precisa permitiendo asi un desarrollo integro para lo que se desee implementar.

Establecer el plan de seguimiento propiamente del disefio del plan exportador ya

que en un horizonte de 5 afios estas pueden cambiar perjudicando la organizacion.
También se puede tener en cuenta para la recoleccion de informacion otros métodos

de investigacion de mercados (encuestas, entrevistas, entre otros).

Se recomienda para la empresa EDU. Ceramics una- asesoria financiera, pues,
aunque ha permanecido en el mercado de manera empirica, es apropiado contar con

asesores financieros y contables con el fin de mejorar la organizacion de la empresa.

Para llevar a cabo el plan exportador propuesto para la empresa EDU Ceramics se

debe cambiar de régimen simplificado a régimen comun.
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lustracion 14 Logo EDU Ceramics

Fuente: EDU Ceramics 2017.

llustracion15. Arcilla en placa de yeso

Fuente: Elaboracién propia
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llustracion16 Foto de maquina inyectora  llustracionl17 Foto de trabajador operando

la inyectora

Fuente: elaboracidn propia.

llustracién18 Maquina cortadora de cuentas.

Fuente: Elaboracion propia.
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lustracion 19 Foto Proceso de tamboreo

Fuente: Elaboracion propia.

[lustracion 20 Foto empacado en materas
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Fuente: EDU Ceramics

llustracion21 Foto empacado en materas las cuentas con 0xidos

Fuente: elaboracion propia

llustracion 22 Pegado del broche
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Operaria pegando broches a los collares, con
alambre de alpaca y herramienta pinzas

redondas y planas.

Fuente: EDU Ceramics.
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llustraciéon23 Ficha Técnica

Nombre de la

Empresa:

EDU Ceramics

Actividad principal:

2393 Fabricacion de otros productos de ceramica y

porcelana

Actividad secundario:

3210 Fabricacién de joyas, bisuteria y articulos conexos

Actividad adicional 1:

4759 Comercio al por menor de otros articulos domésticos

en establecimientos especializados.

NIT

7525153-8

Representante legal y

Luis Eduardo Castro Vidarte

duefio:
Celular: 3124067200

Teléfono: (6)7341456

Direccion: Manzana 17- casa 17 Bo Zuldemayda
E-mail: educeramic@hotmail.com
Ciudad : Armenia Quindio — Colombia

Empleo Directo :

8 Prestacion de servicios

Empleo Indirecto:

14 Prestacioén de servicios

Total Empleo :

22
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Sector Econémico: Sector Artesanal

Fuente: EDU Ceramics
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Nombre del

Producto

Composicién

»g‘,,ﬂ/,'/:i Z

Ceramics

Ie I ND &

Tabla 17 Andlisis del producto

ACCESORIOS EN CERAMICA “EDU Ceramics™: Collares, aretes y pulseras elaborados a base de arcilla que al fundirse en

horno y al ser armados, dan como resultado hermosos disefios para el gusto de damas caballeros, nifias y nifios.

Lista de Ingredientes en orden descendente
Arcilla

Agua

Pintura u (6xidos)

Nylon

Broche

Presentacion
Comercial vy
Material de

Envase

Bolsa biodegradable
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Tipo de

Conservacion

Al producto no se le debe aplicar lociones o fragancias con alcohol.

Tipo de

Tratamiento

RECIBO: La arcilla, se lleva a canecas a limpiar de impurezas (piedras, basuras, entre otras). Los operarios deben de tener
tapabocas por el polvo de la arcilla.

TAMIZAR: La arcilla debe ser tamizada y puesta a secar en blogues de yeso para su deshidratacion, por ultimo debe ser
amasada para poder trabajar en bloques. Los operarios deben usar tapabocas (opcional ya que la arcilla no representa ningun
peligro para la salud, antes es beneficioso para la piel puesto que se usa en tratamientos de belleza).

INYECTAR: Después de hechos los bloques, estos pasan a la inyectora donde se extraen las tiras para su posterior corte.
CORTAR: Las tiras pasan al area de corte donde salen las cuentas de barro.

TAMBOEREAR: Las cuentas después de cortadas salen con 'unos filos que se pulen en el area de tamboreo y asi limar
cualquier aspereza que tenga la cuenta.

PESO: Los elementos como 0xidos para color son pesados usando gramera y verificados por el jefe de produccion antes de su
uso.

FUNDICION: Las cuentas pasan al horno para su bizcochado u oxidado segln la técnica empleada.

ARMADO: Después de fundir las piezas de ceramica estas van a la parte de disefio para asi armar los paquetes con el respectivo

disefio de accesorio que se desea ensamblar.
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ENSAMBLAR: En este paso, se transportan los paquetes armados a la Céarcel de Mediana Seguridad de Armenia, donde las
reclusas en convenio con EDU CERAMICS se encargan del ensamble de los accesorios. Este proceso es liderado por el
propietario que es el encargado de supervisar la ejecucion del proceso.

BROCHE: Después del proceso anterior, se envian de nuevo al centro de acopio los accesorios ya ensamblados para el pegado
de broche.

EMPACADO: El producto final, pasa a ser empacados en bolsa biodegradable.

ROTULADO Y ETIQUETADO:

Criterios  de FISICOQUIMICO

Aceptacion / % de Sélidos

Rechazo 100

Vida Util La Vida util estimada toda la vida segun cuidados y trato al que se sometan los accesorios.

Fuente: EDU Ceramics

Tabla 18 Ficha técnica

elee

Ceramics
P IO F &¥
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25 centimetros de alto aprox.

15 centimetros

de ancho aprox.

Almacenamiento y vida Util

No aplicar lociones o fragancias
sobre el accesorio  que
contengan alcohol.

La Vida util estimada toda la
vida segun cuidados y trato al

gue se sometan los accesorios.

ACCESORIOS EN CERAMICA
“EDU CERAMICS”

FICHA TECNICA DEL PRODUCTO

Descripcion del producto: Nombre del producto:
Collares, aretes y pulseras de arcilla Accesorios de ceramica.
Peso aproximado (80 gramos) Juego completo (collares, aretes y pulsera)

Arcilla, pinturas (de usos humano) u Oxidos,

nylon, broche (de alambre de alpaca).

Producto netamente artesanal, hecho a mano,

inspirado en los Indios Quimbaya.

Produccion: Caracteristicas Organolépticas:
Accesorios de ceramica, elaborados con arcilla, Colores (variados).

luego se pasa a la inyectora donde se extraen las Tamafio (largos, cortos, mediamos).
tiras seguidamente pasa al area corte, luego pasaa Duro.

fundir en el horno, para su posterior ensamblado, Olor arcilla.

ateniéndose a procesos de buenas préacticas. In saboro.

Producto artesanal.
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Forma de uso: Restricciones: Empaque:
Segun el gusto de la persona. No presenta ninguna restriccion. Bolsas biodegradables

Carton corrugado  tamafio segin volumen de
pedido.
Variedades:

Collares

Pulseras
Aretes

Topos

Fuente: EDU Ceramics.
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Tabla 19 Diagnostico Empresarial Contable

DIAGNOSTICO POTENCIAL EXPORTADOR

EMPRESA: EDU CERAMICS

LUIS EDUARDO
CONTACTO:
CASTRO VIDARTE

TELEFONO: 3124067200

PAGINA FACEBOOK

WEB: educeramicsluiseduardo

CIUDAD: ARMENIA QUINDIO

NIT

CARGO:

EMAIL:

DIRECCIO

N:

FECHA:

7525153-8

GERENTE

educeramicsohotmail.com

BRR ZULDEMAYDA

Mz 17 CA 17

Por favor marque con 1 en la casilla correspondiente, en el caso de no aplicar diligenciar como
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N/A

CRITERIOS SI NO ENPROCESO COMENTARIOS

¢La empresa ha estado

vinculada a otros

1.1 servicios comerciales y/o X Expligue con cuales:
asesoria de con
Proexport?

¢Su empresa pertenece al
1.2 X
Régimen Comun?

¢Cuenta con estados
financieros que le
permitan  conocer su
1.3 X
situacion contable,

financiera y estructura de

costos?

¢Cuenta con los recursos
para asumir las
1.4 X
inversiones que requiere

el proceso de
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exportacion? (ferias,
compra de informacion de
mercados, viajes, material

promocional, etc.)

¢ Conoce las
caracteristicas y
comportamiento del

sector al cual pertenece el
producto a exportar?
15 X
(tendencias, regulacion,
funcionamiento del
mercado, estacionalidad,

manipulacion del

producto; etc.)

2.1. Producto

¢Ha seleccionado uno o
2.1.1 X
dos productos a exportar?

¢ Conoce la oferta
2.1.2 exportable en términos de X

volumen para cada uno de
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los productos

seleccionados?

¢Tiene documentada la

2.1.3 Ficha Tecnica de sus| X
productos?
¢ldentifica la  posicién
2.14 arancelaria  de  su(s) | X
producto(s)?
¢ Tiene disponibilidad de
En caso de que su
ofrecer su producto de
producto sea de
manera constante durante
2.15 X temporada por favor
todo el afo? ( No esta
especifique los periodos
sujeto a temporadas o
de disponibilidad:
estacionalidades)
¢Tiene ventas en una ¢EN qué
2.1.6 ciudad diferente a su| X ciudades?Medellin, Cali,
domicilio? Cartagena, Bogota
¢Su empresa tiene clientes
a nivel nacional y/o ¢Cuéles? Francia,
2.1.7
internacional? Mencione Polonia, Italia.
los 3 principales
2.1.8 ¢ Tiene certificaciones de ¢ Cual?
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calidad? Especifique cudl

y ante quien se certifico

2.1.9

¢ldentifica la  ventaja
competitiva de su
producto?

*Precio  (vender maés
barato)

*Innovacién  (novedoso,
originalidad)
*Diferenciacion (sus
productos son percibidos
como distintos a través de
la  promocion 'y la
publicidad)

* Otro

¢Cual? Por ser artesanias,
de arcilla, el producto es
novedoso al igual se
diferencia  de  otros
productos, por
susmoodelosy la calidad

que tienen.

2.2. Produccion

¢Tiene un proceso de

produccion  establecido,

produccion instalada para

2.2.1 X

organizado y

documentado?

¢Conoce la capacidad de Volumen maximo
2.2.2 X

de produccion mes: 500
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el producto seleccionado? accesorios
¢Conoce la capacidad de Volumen actual
2.2.3 produccion utilizada para | x de produccion mes: 300
el producto seleccionado? accesorios
¢Tiene  capacidad de
ampliacion de la
2.2.4 X
produccion del producto
seleccionado?
¢De qué proceso se
encargan? La céarcel de
¢Trabaja con satélites?
mediana seguridad Villa
2.2.5 Mencione de que parte del | x
Cristina, allilas mujeres
proceso se encargan
se encargan del
ensamblado.
¢Tiene una estructura de
2.2.6 costos de  produccion | x
definida?
;Tiene definidos,
2.2.7 seleccionados y evaluados | x
sus proveedores?
¢Tiene garantizado la
2.2.8 X
proveeduria de las
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materias primas?

¢Ha determinado cuales

son los tiempos de

¢Cuénto tiempo? De uno

2.2.9 X

respuesta al desarrollo de a dos dias

nuevos productos?

¢Ha determinado cuales

son los tiempos de ¢Cuanto tiempo? Una
2.2.10 X

3.1. Investigacion de mercado para

respuesta o tiempos de

entrega de un pedido?

producto y pais seleccionados

¢Ha seleccionado de uno

a dos paises objetivo?

Semana

¢Cuales? Estados
311 X Unidos, Francia y
Si su respuesta es NO,
Alemania.
por favor pase al punto
4
¢ldentifica y conoce otras
3.1.2 empresas  Colombianas

que exporten productos
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similares al pais

seleccionado?

3.1.3

¢ldentifica y conoce de
donde procede la
Competencia -

Extranjera?

3.1.4

¢Conoce el perfil
socioeconémico 'y la
cultura de negocios del

pais seleccionado?

3.15

¢Ha realizado
segmentacion geogréafica

en el pais objetivo?

Cual?

3.1.6

¢Ha consultado estudios
relacionados con  su
producto en el mercado

seleccionado?

3.1.7

¢Ha realizado el estudio

del mercado objetivo?

3.18

¢Ha realizado un analisis
del nicho de su producto

en el mercado
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identificado? (habitos de
compra, decision  de
compra, temporadas,
gustos 'y preferencias,

etc.)

3.2. ldentificacion de condiciones de

acceso en mercados objetivo

¢Tiene claridad en los
requisitos legales y de
aduana exigidos para sus
productos en el pais
3.2.1 seleccionado? X
(tratamiento arancelario,
impuestos internos,
acuerdos comerciales,

documentos, Bo. Bo)

¢Tiene claridad en los
requisitos comerciales
exigidos por el mercado
3.2.2 X
seleccionado?

(certificaciones de

calidad, normas técnicas,
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cédigos de conducta,
impacto ambiental,

normas de etiquetado )

3.3. Analisis de condiciones logisticas

(DFI) en el mercado objetivo

3.3.1

¢Conoce las condiciones
Logisticas del producto?

(Ej.: Cadena de Frio)

3.3.2

¢ldentifica el medio de

transporte a utilizar?

3.3.3

¢Conoce la Logistica de
transporte internacional?
(principales puertos 'y
aeropuertos  del  pais
destino, rutas, frecuencias

y tarifas de transporte)

3.34

¢Ha tenido
relacionamiento con
Operadores Logisticos y

de Aduana?

3.35

¢Conoce los requisitos de

empaque y embalaje
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estipulados  para  su

exportacion?

3.3.6

¢ Tiene claridad sobre los

mecanismos de pago?

3.3.7

34.1

¢Conoce el régimen

cambiario Colombiano?

3.4. Tramites y Documentos

¢Ha establecido su pedido

minimo de exportacion?

34.2

¢Ha elaborado la Matriz
de Costos de Exportacion
ajustada minimo a los
Incoterms EXW, FOB vy
CIF o sus equivalentes
segin el medio de

transporte?

343

¢Su empresa cuenta con

el RUT como exportador?

34.4

En caso de ser C.L
¢Cuenta con la resolucion
de aprobacién de la DIAN

vigente? (si aplica)
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345

¢Tiene el Registro de la
auto  calificacion  de

origen? (si aplica)

3.4.6

¢Cuenta con los Vistos
Buenos necesarios para
exportar su producto? (si

aplica)

34.7

;Conoce los tramites
necesarios ante la aduana

de exportacién?

4.1. Herramientas Comerciales

¢Cuenta con una imagen

411 X 1

corporativa?

¢Ha creado y registrado
412

su marca en Colombia

¢Tiene material

promocional definido y

¢Cual? Tarjetas de

4.1.3 adecuado? (Ej.: péagina

web, brochares, catalogos,

tarjetas de presentaciéon)

presentacion
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4.1.4

¢Cuenta con un equipo
cualificado y dedicado al
proceso de

internacionalizacion?

4.1.5

¢Cuenta con personal
encargado de mercadeo y

ventas?

4.1.6

¢Al menos una persona de
la empresa habla inglés

fluido?

4.1.7

4.2. Experienc

421

¢Ha  participado  en
eventos comerciales
nacionales 0
internacionales?

ia Exportadora

¢Ha realizado envios de
muestras sin valor

comercial?

¢ Cuales? Ferias de
artesanias internacionales

y nacionales

4.2.2

¢Ha realizado

exportaciones directas?
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Fuente: Procolombia

*Fuente: TACT (The Air Cargo Traffic). 2016
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