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Resumen

Este trabajo de grado se realizo para la formulacion y evaluacion de un proyecto enfocado en
la exportacién y comercializacion de vestidos de bafio artesanales colombianos a Suiza, donde se
identificd un nicho de mercado interesado en el producto que perojioner este estudio con el
fin de verificarla viabilidad técnica, comercial y financiera para la creacion de una empresa
dedicada a la exportacién y comercializacion de vestidos de bafio artesanales colombianos a Suiza.
El sondeo realizado y la encugste mercado permitieron confirmar que existe un mercado de
mujeres interesadas en el producto y que cuentan con el poder adquisitivo suficiente para acceder
al producto, dado que, por sus caracteristicas artesanales son productos que no se fabrezan en mas
sino que son un disefio exclusivo. El desarrollo del estudio comercial permitié determinar su
viabilidad en este aspecto al identificar un mercado potencial interesado en el producto, asi como
el disefio de estrategias de promocion adecuadas para swiatina®ion. En cuanto a la
viabilidad técnica se encontré que existen varios proveedores de los vestidos de bafio doexportar
cual hace que se pueda fabricar el producto como uno de los factores técnicos mas importantes a
considerar, también que existieiwa de oficinas para la ubicaciéon de la empresa en la ciudad de
ciudad de Zurich en Suiza con las caracteristicas esperadas y, ademas, se tiene acceso al personal.
Finalmente, el estudio financiero mostro que el proyecto es viable yseqwalué con inTIR
del 149,84% que es mayor a la esperada por el inversionista de 44,25% y el VPN obtenido es de
$456.331.161

Palabras clave:

Viabilidad, vestidos de bafio, producto artesanal, Suiza, comercial, técnico y financiero.



Introduccion

De acuerdo con las comparaciones internacionaleQfeclaa Federal de Estadisti(2018)
los suizos son los que més dinero ganan en el mundo, ademas de contar con una moneda altamente
resistente y estable como loadranco suizo. Estos dos factores dan a Suiza la facilidad de ser
uno de los lideres mundiales en poder adquisitivo, adeieéde hace diez afios se encuentra
vigente el Tratado de Libre Comercio entre Colombia y la Asociacion Europea de Libre Comercio
AELC lo que permite el acceso a un mercado estable y con amplia capacidad de compra.

El mercado suizda sido poco explorado por las empresas colombianas por lo que se
identific6 una oportunidad de negocio para exportar productos artesanales que puedan ser
valorados por los clientes en Suiza, en particular de vestidos de bafio hechos a mano. Para poder
determinar si esta idea de negocio es viable se planted este estudio de viabilidad el cual esta
enfocado en establecer la viabilidad técnica, comercial yndieea para la creacion de una
empresa dedicada a la exportacion y comercializacion de vestidos de bafio artesanales colombianos
a Suiza.

Para ello, el documento se ha organizado en cinco capitulos que permiten su desarrollo, un
primer capitulo que se enfa@n la formulacién del proyecto y que incluye la descripcion de la
oportunidad de negocio identificada, la determinacion de los objetivos del estudio, justificacion,
antecedentes, marco tedrico, metodologia y alcances. En el segundo capitulo se pestedita e
comercial del proyecto el cual permite analizar la demanda, la oferta, proyectar la demanda y las
ventas y definir las estrategias de comercializacion adecuadas a las necesidades de los clientes.

El estudio de viabilidad técnica se desarrollaktercer capitulo del documento, este define
el proceso para la exportaciébn y comercializacion, la capacidad del proyecto, localizacion,
maquinaria, equipo, seleccién de proveedores, los aspectos organizacionales y administrativos de
la empresa a crearl &uarto capitulo corresponde con el estudio financiero del proyecto en el cual
se muestran los costos y gastos de inversion inicial y de costos fijos del proyecto, ademas de
determinar los indicadores financieros del proyecto en cuanto a la TIR y VPkhediasi el
proyecto es viable financieramente.



1 Formulacién del proyecto

En el primercapitulose abarca la identificacidtela oportunidad de negocjanto con los
objetivos a desarrollar con el fin de determinar la viabilidad del proyecto por medio de un estudio
comercial, técnico y financiero, ademas, da soporte teorico a la investigacion por medio de
estudios que agregan informacion y datos eeleas para el desarrollo de esta.

1.1 Oportunidad de negocio

Este proyecto se realiza con el fin de establecer si es viable a nivel comercial, técnico y
financiero un proyecto paraéxportacion y comercializacion de vestidos de bafio colombianos a
Suiza, loscuales han sido desarrollados de forma artesanal y teniendo en cuenta el acceso de la
autora al mercado destino

1.1.1 Identificaciéon

Se formula yevallala creacion dda idea de negocipromoviendo parte de la cultura
colombiana en el exterioerealiza la investigacion con el fin de analizar el mercado extranjero
y poder comprobar el gradoo solo de viabilidad que tiene el emprendimigoimpuesto sino,
ademas, la probabilidad de mantenerse en el tiempo como empresterigtolo en cuentaug
desdéhacediez afios se encuentra vigent&mrgtado de Libre Comercentre Colombiay la AELC
(Asociacion Europea de Libre Cambiqge:

Incluye compromisos de lgmrtesde desmantelamiento de sus respectivos aranceles,

reglas de origendisciplinas para facilitar el comercio de mercancias, acuerdos sobre
eliminacion de obstaculos al comercio y para estimular el comercio de servicios y la
inversion, entre otros tem@dlinisterio de Comercio, Industria y Turismo, 2018

Este tratadde ofrecea Colombia acceso a I68,57 millones de habitantes en Suiza, un PIB
de687.110millones de euros; y un ingreso per capita @& 70euro® (Expansion, 202Q%iendo
esto una oportunidad para aumentasdmpetitividad y la diversificacion de mercado en un pais
desarrolladppueses un mercado con un alto poder adquisitiveomo sefalderna, Oficina
Econdmica y Comercial de la Embajada de Esaéia9)esun mercado conmsnidor estable, lo
gue le hace especialmente valioso en tiempos de volatilidad o recesién dentro de los mercados
internacionales

La industria de |l a moda textil col omkeli ana r
21% del empleo industrial colombano vy el 9% de | as e(@adnrtaci ol
2019, Parr. 1)siendo este sector cada vez mas grande, debido a que es reconocido por su alta



calidad e innovacion constante, ademas de contar con una mano de obra altamente calificada pues

en este se Iimparten constantemente capacitaci
la industria privada mantienen de manera constante y conjuntamagdisefiados para mejorar
| as habilidades en | a p r ¢Pdocotormhia; B020.dRarr. Ay e n d a s

posicionandoseomo uno de los pocos sectores innovadores en el pais

En relaci-n con el mercado s uELLCoMichaellArder,e pr e s e
Johann Adalsteinsson, especialista en temas aduaneros, y Markus Stern, experto en como exportar
a Suiza, explicaron en el -Colembiaroportunidades yrstm, mi r a c

las ventajas que tienen los empresarios mblanos que decidan exportar a este importante
me r ¢ &dooofbmbia, 2017, Parr. 3)entificando que la industria textil de Colombia tiene gran

oportunidad de posicionamiento en el mer cado
comerciales para guempresarios colombianos puedan aprovecharlas. A través de la exportacion
de bienes y servicios, |l as compaf2as <crecen,

(Procolombia, 2017, Parr..1)
1.1.2 Descripcion

En este proyecto se formula y evalla, por mediordestudio comercial, técnico y financiero
la actividad de exportacién y comercializacién de vestidos de bafio artesanales en Suiza,
definiendo como artesanal al Aproducto el abor
mediante procesos automaticoduistrializadosEl mercado suizo es ideal para el comercio de
productos exclusivos teniendo en cuentalgesuizos son los que més dinero ganan en el mundo,
ademas de contar con una moneda altamente resistente y estable como lo es el franco suizo. Estos
dos factores dan a Suiza la facilidad de ser uno de los lideres mundiales en poder adquisitivo
(Embajada de Colombia en Suiza, 2021)

Algunos ejemploslel productse encuentran en &hexoA. Sehace énfasis en la produccion
artesanal como valor agregado y oportunidad de diferenciacion debido a que son vestidos de bafio
confeccionadosotal o parcialmente en tejido crochet, haciéndolos un producto innovador y que
permitira aprovechar la ventaja que la moda artesanal representa en paises europeos. Por lo tanto,
se requerira tercerizar el proceso de confeccién, buscando un provéstaramte en Colombia,
gue garantice la incorporacién de crochet en sus disefios.

Inicialmente, para conocer las opiniones de clientes potenciales en el mercadeseai®
un sondeopor medio de herramientas para la recoleccion de informacion dehaoe realizado
a un total de 79 participantes, poblacion femenina de Zdarich, Suiza con el fin de recolectar
informacion sobre los habitos de compra relevantes para la investigacion, donde la mayor
poblacion entrevistada correspondid a mujeres entre Qoy 25 afios No obstante hubo



participacion de mujeres de hasta 60 afeosuales y al igual que la mayoria de la pobla@oén
un cliente potencial en la comprawsstidos de bafio

Se identifica el rango de precio usualmente pagadompdB% de Igpoblacion entrevistada
el cual se encuentra entre los 30 y los 70 francos swgakeci$120.000 y$280.000 peso£OP,
mientras que el rango de precios que estan dispuestas a pagar en un 51,3% de esta poblacién por
un producto internacionartesanal oscila entre lod ¥ los 100 francos suizog285000 y
$401.000 pesos colombianos)p obstante, un 25,6% consid@agar entre los 10y 150 francos
($405.000 a$602000 peso£OP, dando un panorama inicial positivo de ganancia por producto
teniendo en cuenta que hubo una gran aceptacion, con un 98,7% de las entrevistadas, por los
vestidos de bafo artesanales importados de Coldmbi®&nexoBi .

También se realiz6 un diagrama de Pareto relacionado con la pregunta numero siete del
sondeo, AaHa tenido problemas con | os trajes
los problemas mas frecuentes que han tenidoolagpradoras suizas en sus compras angsrioe
vestidos de bafip asi ofrecer un producto que cubra de mejor forma sus necesidades.

A continuacion, en la

Tablaly la Figural se muestran las respuestas de forma general, donde se expres6é mucha
inconformidad en cuanto a la calidad de los materialesdsiestos la pérdida del color del traje
de bafio, la transparencia, malas costuras, entre otras, las presgstadadebido a las tallas
dadoque muchas veces se tienen tallas diferentes en la parte de arriba y abajo por lo que se debe
evaluar la veta de estos por partes, y el tercer problema que es mas relevante segun el diagrama
de Pareto obtenido es la relacién calisladsusprecio.

Tablal. Datos recolectados de problemas con vestidos de bafio

Problema Frecuencia % Acumulado % Acumulado
Calidad material 9 36% 9 36%
Tallas 5 20% 14 56%
Precio alto 4 16% 19 72%
Forma de cuerpo 4 16% 22 88%
Pocaéfijacion al cuerpo 3 12% 25 100%

25 100%

Fuente:Autoracon base en datos del son{2021)
Con los datos presentados en la

Tablal, se realizo el diagrama de Pareto que se muestrd@ulaly que permite apreciar
de forma gréfica los resultados, de los principales problemdsgweestidos de bafio.



Problemas con vestidos de bafno
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Figural. Diagrama Paretde problemas con vestidos de bafio
Fuente:Autoracon base en datos del sondeo (2021)

Ademas, por medio de docus groupealizado con cinco mujeres suizas se hall6 su positiva
respuesta frente al producto de forma més precisa dandoles la oportunidad de verlo y tocarlo, y
conociendp como una de las entrevistadas expreso, su innovacién de disefio, ademas, de sus
materiales de elaboracion pues expresaron que se siente confortable. dla@dtignse pudo
llegar a un analisis mas certero de los precios que esta poblacion esté despagstapor dicho
productq que oscila entréos 101 y 150 francos$405.000 #602.000 peso€OP) i Ver Anexo
Ci.

El proceso se presenta erAekexoD, y describe las actividades que se llevaran a cabo dentro
de la empresa, divididas en las siguientes etapas:

O La primera es el pedido y produccion dedguicto, para lo cual se requerira determinar con el
proveedor fabricante de vestidos de bafio, previamente estudiado y escogido (requiere realizar
un estudio con el fin de seleccionar la mejor opcion), las especificaciones del producto en la
gue se tiene enuenta colores, calidad, materiales, disefio y porcentaje de incorporacion de
tejido en Crochet, incluyendo etiquetado y empaque.

O La produccion etiquetado y empaque lo realizara el proveedor (Tercerizado)

O Recepcion de la mercancia y revision de los esré@sdde calidad solicitadognavez estos
sean aprobadpse procede a la etapa de exportacién (de Colombia a Suiza) coordinando los
procesos y documentacion necesarios para la exportacion con una empresa de envios
seleccionada para tal fin, que ademas se encargara de las gestiones de entrada del producto a
Suiza, para lo cual se realizara un estudio con el fin de seleccionar la mejor opcion
(Tercerizado).



O Recepcion, almacenamiento y distribucion del producto en Suiza. Tras recibir la mercancia se
lleva a cabo la organizacion del inventagtiquetandolo con refencia y talla, facilitando de
esta manera el control del producto

O Actualizacién del canal de venta, para lo cual se realizara un estudio con el fin de seleccionar
la mejor opcidn

O Ventay envio del producto, esta se realizara a través de la empreséodedel paispara lo
cual se realizara un estudio con el fin de seleccionar la mejor opeimerizado.

O Con lafinalidad de desarrollar adecuadamente los procesos descritos anteriormente, se tendran
en cuenta temas como los flujos comerciales, beasfael acuerdo comercial de lpartes
procedimientos aduaneros, reglas de origen, medidas paraarancelarias, estandares de calidad,
oportunidades de mercado y cOmo exportar a estos mercados

Ademas, con el fin de identificar de manera simplificada k&sque se deben tenen cuenta
para la empresa como lo son los clientes, oferta, infraestructura y viabilidad econémica, también
de los socios clave como un agente comercial o importador para entrar al mercado suizo de la
forma mas efectiva, se construigherramienta como el modelo Canvas que se muestra en la
Figura2, tomando como baseEspinel et al. (2018)

Aliados Actividades Propuesta de Relacion Segmentos
Clave Clave Valor con el de Clientes
Cliente
1  Proveedor 9 Exportacion 'y 1 Vestidos de 1 Asesoria 1 Mujeres
(tienda virtual comercializacion de bafio 100% lizada mayores de 15
mayorista de vestidos de bafio tejidos. colombianos tejidos persona ' afos
vestidos de bario, 1 Manejo de publicidad en crochet a mano I Plataforma 1 Mujeres que
hilo perfecto). en redes sociales. con disefios web. les gustan los
1 Empresade 9 Asesoria pre -posventa. femeninos, disefios
transporte. Recursos Clave _soflstlcados e Canales femeninos y
I Aduanas. innovadores en exclusivos.
paises europeos.
1 Proveedor de los 1  Comercializacién 1  Pagina web.
vestidos de bafio y asesoria online 9 Redes
parcialmente en répida y eficiente, sociales
tejido crochet. pre y posventa. (Instagram,
1 Accesoa mfedios de Facebook).
comunicacion.
1 Lugarde
almacenamiento.
1 Capital.
Estructura de Costes Estructura de Ingresos
1 Proveedores (tiendas mayoristas). 1 Venta directa a consumidor.
1 Exportacién Colombia i Suiza. 9 Venta a minoristas.
1 Impuestos aduaneros.
1 Almacenamiento.
Y Mercadeo.

Figura2. Modelo de negocio Canvas
FuenteAutora
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1.1.3 Planteamiento

El planteamiento de la problemética para el proyecto de investigacién se basa en la capacidad
dedeterminar si¢ es viable comercial, técnica y financieramente la exportacion y comercializacion
de vestidos de bafio artesanales colombianos aSuiza

1.2 Justificacion

El desarrollo de este proyecto de investigacion tiene como finalidad demostrar las capacidades
de la autora comaaspirante a ingeniarindustrial de encontrar, estudiar y analizar posibles
proyectos de inversion. Este caso en especifico cumple carsttara viabilidad desde un punto
de vistacomerciaj técnicoy financiero para producir gxportar vestidos de bafio artesanales a
Suiza, un pais con el cual no se ha tenido gran historia comercial.

Por consiguiente, al final de la investigacion no solo se encontrard una conclusion de si es 0
no pertinente hacer una inversién en este mercado, sino, sera el concepto que se tiene de los
ingenieros industriales de WniversidadEl Bosquepara demostrasu capacidad para liderar un
proyecto, justificar los diferentes argumentos para hacer una inversion, gestionar una logistica
eficaz y efectiva, la cual cumpla con los requisitos legales y asi mismo saque provecho de los ya
existentes.

Una contribuciénque se espera alcanzar al final de esta investigacion sera el reactivar y
apoyarla economianacionaldurante este momento de reces@mmprendiendgue es momento
de abrir nuevos mercados, encontrar nuevos clientes y expandir las posibilidades gue tikne
los sectores mas reconocidod pais. Con esto en mente se lograra identificar la capacidad de
penetrar un mercado en el cual se encuentra una economia mas estable y cuenta con un tratado de
libre comercio con Colombia el cual no se ha exploradegmidiantes para elaborar nuevas lineas
de comercio.

Esta investigacion es importargara eldesarrollo del trabajo de grado y como estudiante
poder obtener ditulo de Ingeniea Industrial de la Universidad El Bosque, evidenciando como
los conocimientos adquiridos a lo largo de este pregrado, suministrados por la Universidad en los
ultimos afos, son suficientes y relevantes para salir a participar en el mercado y la economia de u
pais. Es importante porque este es un punto de verificacion para determinar si la inversion de estos
ultimos afios va a ser rentable en un futuro, dado que no se habia vivido una recesion a nivel
mundial, y este sera el momento de demostrar qué capaeidime para adaptarse a las nuevas
formas de hacer negocios y aportar positivamente al pais.
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1.3 Objetivos
1.3.1 Objetivo General

Establecer la viabilidadomercial,técnica, y financiera para la creacidn de una empresa
dedicada a la exportacién y comercializadie vestidos de bafio artesanales colombiaSosza

1.3.2 Objetivos especificos

Desarrollar un estudio comercial que permita conocer el mercado objetivo, sus necesidades y
su comportamiento frente al producto y a sus canales de, yamtadefinir elmarketng mix
correspondiente g@roduco.

Elaborar un estudio técnico para evaluar e identificar las necesidades de infraestructura y
distribucion del producto, proveedores y los canales de exportacion, teniendo en cuenta los
requerimientos legales que vincukrtransito de mercancia entre los dos paises.

Realizar un estudio financiero con el fin de evaluar y analizar la rentabilidad del proyecto y
el retorno de inversién considerando las condiciones evaluadas en el estudio técnico y comercial.

1.3.3 Antecedentes

Como primer antecedente se puede mencionar el trabajo realizaBispgpoelet al (2018)
guienesrealizaronun analisis cercano al sector textil colombiano, su influencia en la economia
(por seruna industria contribuyéa al PIB del pais) guevolucion,mediante el uso d#iferentes
herramientas de andlisis y recoleccién de ddissos autoregraronmodrar la actividaddel
sectordurantetres afios, recalcdn que el pais es un gran competidor a nivel internacional
Ademas, este hizo énfasisen las ventajas que trae para el emprendedor colombiano el
aprovechamiento del TLC firmado en afios anteriores con paises como Suiza, y la facilidad que
surge en cuanto a la eleccion de los posibles canal@gistdbucion internacionaljue permitan
una disminucion de valores arancelaripara dicho sectar haciendo uso dacuerdos como
Mercosur, Nafta, Estados Unidos, la Unién Europea, Triangulo Norte.

Por otro ladpBalcazar(2019)recalca la oportunidad de crecimiento del sector textil moda
colombiano gracias a las ventajas que ha traido la firma del TLC entre paises europeos y Colombia,
manteniendo ademas un margen competdivavel ihternacional, ya que por medie lds cifras
halladasse pudo determina®mo un negocio viableAdemas, en el trabajo d@zada(2016)se
investiga las ventajas y desventajas para las partidas 61 y 62 del TLC suscritG@ntag
Colombia, y mediante un andlisis del comportamientoraégtadodetermina que el proceso de
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exportacion es viablelado el ingresper cépitadel ciudadano promedio en egt@is y la facil
circulacion desste tipo denercanciaentre dichos paises.

Por medio de estadisticadatos de proyeccioneg, informaciéntomads de entidades
oficiales y gubernamentales confidem Inexmoda, Procolombia, Direccion de Impuestos y
Aduanas Nacionales,.una y Corpus(2020) realizaron una investigacion pam conocer la
factibilidad de exportar vestidos de bafio a México, enfocandos@ estudio del mercadcapa
el cual emplearoherramientas como el DOFA, analisis y exploracién de datescuestagson
el fin deconocer el tipo de necesidades que desean cumplir los distribyiclametes principales)
de los trajes de bafiha investigacion derminaque,a pesar de estar enfocada en un mercado
latino americano gbroductocolombiano en el sector moda es muy apetecido en el extesior
viabilidad para la exportacion de vestidos de bafio a México en los escenarios optimista y medio
indica que los dineros imvtidos en el proyecto rentan a una tasa superior a la tasa de interés de
oportunidad, por tanto, el proyeatsultofactible enambosescenarios.

Triana(2017)analizaendetale el mercado europeo (Francia, Espafiglia) en cuanto a la
demanda del producto textiiolombianoen Europa y su respuesta frente a,edterdo un
acercamiento a la posible viabilidad de la comercializad®resteen Suiza siendo unpais
igualmenteeuropeo y por ende cumpliendo ciertas exigencias que por cultura llegan a ser
similares Cabe aclarar que para este estudio no se tuvieron ensayos fgicesmbargo)a
informacion encontrada y analiza@atre esta<ifras, estadisticas y comparasyimeron basados
en los datos suministrados por entidades gubernameptdeeterminé quson importantes a la
hora de buscar una relacién que soporte el mercado suizo como un mercado viable

En d trabajo deCamelo(2018) se describe comdesarrollar un plan de negocio para la
creacion de la empresa comercializadora de vestiddafio Por medio de herramientas como
distribucion y punto de equilibrio, que facilita el control ydenificacion de la actividad
operacional del proyecto, la herramienta del reloj de poblacion disponible ayitsa del
Departamento Administrativo Nacional de EstadistiDANET , entre otrasse realiza un analisis
del sector y producto, un analisis de mercado, de competprax#o, distribucidén y proyeccion.
Ademas, en el estudio técnico se desarrolla la ficha técnica, donde se desenvuelve el debido estudio
de almacenaje y distribucion, dediendo cada uno de los procegae realiza el planteamiento
de la estructura organizacion@niendo en cuenta el area administrativa y de disefio. En el estudio
financiero se desarrolla la politica y proyeccion finangierala quepor medio del poto de
equilibrio, se da una evaluacion financiera de este, contemplando escenarios pesimistas y
optimistas junto con un analisis de liquidez y de oportunidad, donde se evidencia que la oferta de
vestidos de bafio es alta. Los sondeos realizados dieronresuitado una gran afinidabn la
empresa, confirmando la viabilidadldeegocio y garantizando la satisfaccion de sus clientes
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potencialesmientras que el margen bruto de utilidad fue aceptalaleentabilidad déos activcs
y del patrimonigp mostraon retornos altoparael proyecto

1.4 Marco tedrico

SegurDaros(2002)el marco tedrico de cualquier proyecto de investigaesia herramienta
principal con la cual se considera la problematitanciona que leanalisis previo determina por
partes y da sentido a los posibles fenGmenos que se consideren en la inveskgeeidaugar
a un estudio enfocado a lo que la invesi@acdetermineEn este proyecto de viabilidad sene
en cuenta el factor comercial, técnico y financiero.

1.4.1 Estudio comercial

SegurBaca(2010) un estudio de mercado o comercial permite a la investigdei@nminar
una necesidad en un mercado o economia y la viabilidad de proveer un producto o servicio capaz
de competir con los ya existentes en el mercado. El estudio comerciakpenoliéctar, analizar
y proyectar, la cantidad, precio y medios por loales una comunidad esta dispuesta a adquirir
un bien Asi mismo el autor menciona qeeestudio comercial va a ser la investigacion previa
para iniciar una idea de negocio, donde se analiza la viabilidad del proyecto desde un punto de
vista financiero, d tamafio de mercado y caracteristicas del producto.

La manera en que el estudio financiero permite evaluar la primera perspeagiiraBaca
(2010, esdeterminando los costos, precios y posibles ingresos operacionales y no operacionales.
Menciona queds encuestas que se pueden realizar comienzan siendo de caracter descriptivo,
analitico, de pregunta abierta o cerrgdia forma de recopilar esta informacion cuenta con 4
opciones principales: Personales, telefénicas, correo y sistemas electronicos.

Baca (2010)desglosa el estudio desde 4 puntos clave: andlisis de oferta, analisis de demanda,
analisis de precios y analisis de comercializacion. De esta mémamaestigacion y viabilidad
financiera tendra herramientas que permitan la recoleccién de datos programados, objetivos y
Utiles al momento de determinar estrategias y metas.

Analisis de demanda

El andlisis de la demandsegunBaca(2010)seestablece la capacidad de incursionar en un
mercado y la demanda real del producto o servicafjrgoesta se ve influenciada por una serie
de factores tales como: el nivel de ingreso, educacion y posicién geografica de l&ppblac
precio y una verdadera necesidad del producto ofertado. Entonces, los indicadores economeétricos,
la descripcion estadistica y la investigacion de campo permiten hacer una proyeccion de la
demandaomo se muestra enTablaZ2.
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Tabla2. Analisis de demanda
Analisis de la demanda

Demanda = produccion nacioriaéxportaciones
Métodos de proyeccion Prongstico a corto plazo
Ecuaciones no lineales Medias o promedios moviles

Regresion con dos variables|Alisamiento exponencial
FuenteBaca(2010)

Analisis de oferta

El andlisis de la ofertasegiinBaca (2010) establece que su propoésito es determinar la
cantidad y la condicién en la que se planea irrumpir en un nuevo mercado, la disposicion de la
economia local a querer y poder adquirir un nuevo producto. En condardanglias(2015) la
cantidad o el tipo de producto o servicio que se ofrece no solo depende del precio, este se ve
afectado por los precios ya existentes en el mercado, los costos de produccion, la tecnologia y
desarollo implicada en el proceso y en el producto en si mismo, los costos administrativos y
operacionales.

SegunElias(2015)entre los tipos de oferta se encuentra

1 Oferta competitiva: Gran cantidad de oferta, productores o articulos similares, el porcentaje
de participacion lo determinan la calidad, el precio y el servicio postventa.

1 Oferta oligopdlica: EI mercado y la oferta se ve reducida a un grupo pequefio de
productores.

1 Oferta monopdlica: Existen varios productores, pero solo uno maneja por lo menos el 95%
del mercado.

Marketing mix

La idea demarketing mixha sido para el mercadeo un punto de inflexién, donde se retnen
diferentes herramientas con capacidad de determinar desde un enfoque comercial el desempefio
previsto de un producto o servicio, segun McCarthy (1960), el producto, el precio, la promocion y
la distribucion de un producto son variables intefings Tabla 3i con la posibilidad de ser
controladas y determinadas hacia el crecimiento del producto, ademas, de los objetivos de la
organizaciénlas cuales en su conjunto permiten una comercializacion adecuada en el segmento
de mercado que haya sido previamente itleadlo para el producto.
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Tabla3. Las 4 Ps

Decisiones clave para el producto o servicio
Producto Precio
Disefio, envase, modelo. Costos.
Caracteristicas y materiales. Descuentos.
Servicio postventa. Incentivos.
Renovacion. Valor percibido.
Promocion Distribucion o plaza
Publicidad. Logistica.
Propaganda Canales de distribucion.
Estrategia mercadotécnica. Alcances por ubicacion.
Presupuesto. Inventarios.

FuenteMartinez et al(2014)
Modelo Canvas

El modelo de negocio propuesto davzanoet al (2019) redne 9 puntos o criterios que
pueden observarse enHagura3 con los cuales un proyecto debe comenzar, es facil, didactico e
intuitivo; con la idea o propuesta en el centro se desarrolla que se va a hacer como, cuando y a que
costo, para asi, poder determinar a quien se le va a vender, donde y a qué precio.

Customer
Segments

Value
Propositions

Cost
Structure

S Revenue

2 Streams

Figura3. Modelo Canvas
Fuentelozanoet al(2019)

1.4.2 Estudio técnico

Un estudio técnico permite dimensionar las caracteristicas fisicas, como el tamafo, la
localizacion, las instalaciones y laganizacion, contemplando a su vez las limitaciones tanto
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tecnoldgica® financierasapoyado poel estudio comercigBaca, 201Q)a su vezieneen cuenta
un analisis de la demanda, el proceso de exportaciopeysainal que se va a requerir

En esteestudiose analizan elementos que tienen que ver con la ingenieria basica del producto
y/o proceso que se desea implementar, para ethasaa descripcion detallada del mispoon
la finalidad demostrar losrequerimientos para hacerlo viable. Este busca regpoa los
interrogantes basicos: ¢cudftgdond®@, ;como?y ¢con qué producirdla empresa, asi como
también requieredisefiar la funcion de produccidn Optima que mejor utilice los recursos
disponibles para obtener el producto o servicio deseado, semésen o un servicigCordoba,
2011)

Por lo anterior,Cordoba2011)destacda importancia de analizar el nUmero de consumidores
que se ten@phra no arriesgar a la empresa en la creacion de un proyecto que no esté soportado
por la demanda. Finalmente, con cada uno de los elementos que conforman el estudio técnico se
elabora uranalisis de la inversion para posteriormente conocer la viabilidad econémica del mismo.

Tamafo del proyecto

Rojas (2007) define la capacidad de produccién como el volumen o nimero de unidades que
se pueden producir en un dia, mes o afio, dependiendpad@étproyecto que se esta formulando.
A E|I tamaffo es | a capacidad de producci-n que
f unci on Rojase2007,p.d)

Localizacién del proyecto

Con base emRojas(2007) la localizacion del proyectse define como el espacio fisico y
geografico donde se va a implementar el proyecto y tiene como objetivo encontrar la ubicacion
MAas ventajosa para la operacion del proyecto ademas de la mantencién de este. A su vez este debe
cubrir exigencias de forma prioritaria como lo es la minimizacion de los costos de inversion y la
maximizacion de las ganancias.

Seleccion de proveedores

SegunSollish y Semanik2006) el proceso de seleccion de provered es una de las
actividades organizativas criticas que gestiona el departamento de compras. Por lo tanto, el gerente
de compras debe desarrollar y utilizar un proceso eficaz para encontrar los proveedores calificados
para adjudicar el negocio. Para ebgeso en general de la evaluacion y seleccién proveedor se
puede usar el modelo propuesto plmnczkaet al(2009)
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Figura4: Evaluacion y seleccion proveedor.
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Fuente(Monczka et al, 2009)

Enla compra se debe establecer una relacién con el proveedor, que debe mantenerse y basarse
en la confianza, el compromiso y la transferencia de buenas practicas, conocimientos, experiencia,
habilidades y habilidades entre las dos partes, es decir, ehnuaion de la relacién que se permite
agregar. Actualmente existe la norma ISO 20400: Estandar de Adquisiciones Sostenibles, que sirve
como referencia para los procesos de adquisiciones estandarizados, teniendo en cuenta el tamafio
de la organizacion y el tipde adquisiciones.

De acuerdo colos trabajos Chen, 2011Tahriri, et al. 2008Kannan & Tan, 2002;iu &
Hai, 2000;y Min, 2003) los criterios importantes para la evaluacion y seleccion de provegdores
los cualesse resumieron en la tabla que se muestra a continuacién gyablande se demostré
el orden de prioridad de esos importantes criterios de evaluacion de proveedores.

Tabla4. Criterios de evaluacion de proveedores

. Tahiri et al Kannan and Tan . Liu et al
Criterio Chen (2011) (2008) (2002) Min (2003) (2000)

Calidad Credibilidad Nivel de calidad Nivel de calidad | Calidad
Entregas a tiempo Entregas Nivel de servicio Entregas a tiempo| Entregas
Desempefio historico | Finanzas Entregas a tiempo Calidad equipo de Desgmpeno

3 ventas histérico
Garantia y L Gestion Responsabilidad Tarifas Garantias

4 compensacion

5 Equipos y capacidad | Costo Flexibilidad Costos
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. Tahiri et al Kannan and Tan . Liu et al
Criterio Chen (2011) (2008) (2002) Min (2003) (2000)
Precio C,apgmdad Cantidades correctg Términos de pago
6 técnica
Capacidad técnica | Facilidades Precio/Costo Términos de
7 transporte
Situacion financiera | Responsabilidad Slstemg de_' Estab|_l|dad
8 comunicacion financiera
Procedimientos Disciplina Certificaciones Comercio d?,
9 compensacion
Sistema de Desempefio Intercambio de .
s : ) o Disputa laboral
10 comunicacion ambiental informacién
Desempefio Asistencia técnica
11 histérico
Habilidad de
12 negociacion

FuenteKhalili, Lin, Munawwar,(2017)
1.4.3 Estudio financiero

El primer paso del estudio financiero es determinar la realidad del mercado y publico objetivo;
aqui se determina en qué momento se esta dentro del proyecto, cual es la posicion frente a la
competencia, el precio de venta al publico y las utilidades se pueden proyectar con base a este
(Cordoba, 2011)

Una vez definido lo anterior, es necesario determinar la meta u objetivo a cumplir, y cuél va
a ser el presupuestostimado para el proyecto en cuanto a: los costos, gastos, e inversion, que sera
requerida para el posicionamiento de marca. Posteriormente, es importante identificar las fuentes
de capital necesario, ya sea propio o financiado, analizando periodo de,tientpad
financiadora y tasa de interés. Con el capital suficiente para operar es momento de determinar un
presupuesto para no malgastar los recursos, estableciendo un control operativo y de produccion, e
indicadores para maximizar la inversi@ordoba, 2011)

Anélisis de inversion

El andlisis de inversion permitenocer con mayor detalle entre dos o mas proyectos cual de
éste es mas viable y aconsejalllesde un punto de vista financiero. Para deterngjpauna
inversidnesconvenientese debe tener en cuenta que el valor del rendimiento sea superior al valor
actual del coste de inversion, esto quiere decir que el VAN depestiva(Baca, 201Q)

Los modelos de analisis de inversidescritos por varios autorggetenden realizar una
simulacion del proceso del proyecto para poder proyectar y evaluar los ressiteneséndolos
a un estricto estudicon el fin dedeteminar su rentabilidad y viabilida@aca, 201Q)Ademas,
es posiblerealizar un analisis de sensibilidad con el fin de considerar los riesgos que se pueden
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presentar en la empresa dado por la volatilidad del \oADpor insuficiencias que se puedan llegar
a presentar en el momento de realizar desembolsos geggeranpara la realizacion de la
empresdBaca, 201Q)Los proyectos de inversi@planes de inversiés o n : nel pl an
asigna un determinado monto de capital, pgadoducr un bien o serviciatil al ser humano o a
lasoci edad ¢Baeng 200G p. B5) O

Por lo tanto,para que un negocio sea realmente rentabiealor del VAN por sus siglas
Valor Actual Neto, es el valor actual dado por la suma de los flujos descontadosmdension
inicial, debe ser siempre mayor que cero. Esto indicara que en urdptezminado Xse puede
recuperar la inversion que Ivdciado las actividades @& negocio yse tendranasbeneficiao Es

gu

decir, £ usa cuando se quiere saber si el beneficio neto de un negocio es el adecuado o si se estan

teniendo pérdidaf_6pez, 2006) Torres(2020) propone & férmula para calcular este indicador
guese presenta en la

n

FNj
VAN = —I0 Z—
(14+1)]
=1
Ecuacionl. Célculo del valor presente neto

FuenteTorres(2020)
Donde:
F son los flujos de dinero en cadaipeo t
| o es lainversion realizien el momento iniciglt = 0)
n es el nimero de pedos de tiempo
k es el tipo de descuento o tipoideerés exigido a la inversion

La Tasa Interna de Retorse refiere al tipo dmterésen el que ehiimerodel VAN es cerg
como se muestra en Euacion2 (Torres, 202Q) Con este se espera encontrar la tasa en la cual
se puede recuperar ilaversioninicial del negocio dravésdel tiempo. Es decir, determina si el
negocioserao noserérentable.

Fn
(1+1)"

=0
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Ecuacion2. Calculo de la tasa interna de retorno
FuenteTorres(2020)

Donde:
Ft: Flujos de dinero en cada periodo t
10: Inversidon que se realiza en el momento inicial (t = 0)
n: Numero deperiodos de tiempo
Determinacionde los ostos

SegunBaca(2010)es un costo desembatioen efectivo o en especie hecho en el pasado
(costo hundido), en el preserfieversior), en el futuro (costos futuros) o de formgual (costo
de oportunidad).

Costos administrativog&stos costos se dan a partir de las actividadeslaiénistraciorgue
se presentan en la organizacion. Esto no quiere deciesjaecentrados en los salarios de los
empleados administrativos siademasn los costos generales de oficina o incluso contiene los
deproducciony ventas y los gastos de todos los departaméBtrsa, 2010, pag. 142)

Costo de ventéEl costo de venta es considerado una mercadotgentcpie en este se tienen
en cuenta actividades comanaestigaciéndesarrollo de nuevos mercados, desarrollo de nuevos
productosestratificacionde mercado, porcentaje garticipacionde la competencia entre otros,
por lo gue no solo significa la llegada del producto al consumidor(Baala, 2010, pag. 142)

Inversioninicial: Esta abarca todos los activos fijos, tangibles o intangibles qegusenen
para el inicio a las actividades y desarrollo de una empresa buscando alcanzar el umbral de
rentabilidad, exceptuando a su vez el capital de trgBajoa, 2010)

Punto de equilibrio

Esta es una herramienta utilizada paralizarla relacién entre los costos fijos, costos
variables y los ingresos, determinando el nivebaelucciénque una empresa necesita para que
los ingresos por ventas sean iguales a la suma de los costos/ajushjes.

Los ingresogstancalculados como el producto del volumen vendido por su precio, ingresos
=P + Q. Se designa por costos fijos a CF, y los costos variables se designan por CV. En el punto
de equilibrio los ingresos se igualan a los costose®(Blaca, 2010, pag. 148)a Ecuacién3
define una forma de calcular el punto de equilibrio
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PxQ=CF+CV

Ecuacion3. Punto de equilibrien nimero de unidades
FuenteBaca(2010, pag. 148)

fiComo los costos variables siempre son un porcentaje constante de las ventas, entonces el
punto de equilibrio se defimaatematicamenégBaca, Evaluacion de proyectos, 2010, pag.,149)
comose muestra continuacioren laEcuaciord y en laFigurab:

e B OO A Qi
DOEREMNO6 QI WO VOWEQE 0 Vi o~
0 €1 il Qououxdoxd o Qi

WE OO @AODILMQE O Wi
Ecuaciord. Punto de equilibio en volumen de ventas
FuenteBaca(2010)

Figurab. Grafica del punto de equilibrio
FuenteBaca(2010)

1.5 Marco normativo

Este se refiere a los requisitos de orden legal y tributagossarios para el funcionamiento
del proyecto. Este analisis es importante para verificar la viabilidad legal de la construccién y
operacién del proyecto, asi mismo, ap@t@atos frente a la realidad financiera y social de los
paises involucrados.

El proyecto tiene como sede principal Colombia, un pais con mas de 50 millones de
habitantes, gran capacidad productiva, infraestructura logistica y mano de obra de alta calidad a
costos asequibles. Banco Mundial(2021) en su ultimo reporte financiero, it a Colombia
como una de las economias latinoamericanas de mayor retroceso, esto debido a problemas internos
de orden publico, desvalorizacion de la moneda local, perdida de categoria de inversion, y una
serie de eventos continuos y desafortunados quidvado al colombiano a tener un ingreso per
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capita de alrededor de USD$ 6.400, dato actualizado en el afio 2019, por lo que se concluye desde
el principio que la realidad para el afio 20@dspuésle mas de un afio de pandemia, es aln mas
desalentadora.

Por otro lado, elBanco Mundial (2021)hoy en dia califica a Suizaen su reporte de
indicadoregledesarrollocomo una de las economimsisestables yrosperases por espor lo
gue tomar ventaja gracias al tratado de libre comercio existente entre los dos paises es una
oportunidad de negaziAdemas es necesario tener en cuenta que debido a su posicion geografica
ha sido necesario que varios paises del mundo suplan mercadofentszide la economsaiza
Al poseer grandes capitales de inversién y ayudas tributarias, impulsan el comercio y la
oportunidad de implementar nuevos productos en un mercado con capacidad de compra, poca
competencia y grandes conexiones internacionales.

Por cuestiones actuales Colombiagl transporte y exportacion de cualquier producto prevée
demoras en su logistica, desde la obtencién de materia prima hasta el despacho aéreo. Dentro del
tratado entre Colombia y Suiza, existen ciertas ventajas pacarifecciones y su logistian
cuanto akenvio deproductos por via aérea por cualquier de los operadores logisticos nacionales o
internacionalescon trayectos a Francia y Suitesta 3 veces por semana, sin la necesidad de
pagar tarifas arancelariasmapuestos de mercancia al pais por productos con valor comercial de
1000 francos suizos o0 menasjuivalentes a $4.000.000 colombianos

Requerimientos para la importacion a Suiza

Colombia y Suiza mantienen una importante, positiva y proactiva relacionneicany
comercial. El intercambio de bienes y servicios, la Inversion Extranjera Directa (IED), la
Cooperaciéon Econdémica y posiciones muy afines en materia de politica econdmica internacional
hacenque Suiza se conviexrpara Colombia en un importante aliado. Desde el 2019 la Embajada
trabaja de forma estrecha con la Secretaria de Estado para Asuntos Econ@BICas con sede
en Berna, con el fin de impulsar diversas iniciativas y la promocion de actividades comerciales
paraColombia Procolombia, 202(Qar. 1).

Para mejorar las relaciones comerciales, Colombia ha firmado un tratado de libre comercio
con el EFTA (grupo econémico europeo compuesto por Suiza, Liechtenstein, Noruega e Islandia)
en el 2006; el cual ha enti@dn vigor en 2011, después de ser aprobado en Colombia el 7 de enero
de 2010 mediante la ley 137&suntoseconémicoy legales entr€olombiay Suiza (2021)Este
tratado estd complementado por varios instrumentos bilaterales suscritos entre Colcanbia vy |
Confederacién Suiza para dinamizar la implementacién del TLC, tales como el Convenio para
evitar la Doble Imposicion en materia de Impuestos sobre la Renta y el Patrimonio, el Convenio
sobre la promocién y proteccigGeciprocade inversiones y el Acuerdentre la Republica de
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Colombia y la Confederacion Suiza relativo a los Servicios Aéreos Regulares para facilitar y
promover la conectividad aérea entre ambos péfsesolombia, 202Q1,. 2).

En la tabla mostrada continuaciorse puede observar las cifras importantes enejess
comercio,inversiony turismo,en ella se analiza que la llegada de viajeros aumenta del 2018 al

2019,y una parte significativa en el primer trimestre 2820,a su vez lanversidnentrante en
millones aumento un 30%

Tablab. Cifras importantes en tres ejes: Comercio, Inversion y Turismo

Exportaciones Inversion
Periodo / Cifrag Exportaciones port: 1 Inversién saliente de
- no minere . Llegada de
enel pais totales o entrante Colombia a e
. : energetico . . viajeros
analizado (milloneg ) (millones) Suiza
(millones) :
(millones)
2018 USD 330.4 | USD40.5 | USD 900.3 USD 4.8 20409
2019 USD 172.2 USD 25.0 | USD 1216.3| USD 0.9 21839
Ene-Mar 2020| USD 30.7 USD 3.5 usD 0,0 usD 0.0 4255
Fuente:Procolombig2020)

Tratado de Libre Comercio

Colombia, inicié las negociaciones en junio de 2007 para lograr la firma del tratado de libre
comercio con los paises integrantes del AELC EFTA (Suiza, Noruega, Islandia y Liechtenstein).
Estanegociacionse dio como uné#niciativa por pate del Ministeriode Comercio, Industria y
Turismo- MCIT con el fin defidesarrollar la internacionalizacidén de la economia; iniciativa, que
busca diversificar mercados, tanto de destino de nuestras expasacdomo de abastecimiento

de materias primas, insumos y bienes de capital, y permitird mejorar la competitividad de la oferta
exportable @Mincomercio)

Con la firma de este tratado geetendiague Colombiaflogre acceso preferencial para mas
del 80% de sus exportaciones, en un mercado ampliado conformado por 45 paises y estimado en
mil millones de consumidoregMincomercio, 2010)Ademas mientras se daba el desarrollo de
las negociaiones,como confirmaMincomercio (Mincomercio, 2010)el Gobierno compartio
informacion con el Congreso de la Republica, el senthuyendo representantes del pueblo con
el fin de integrar a los colombianos en el desarrollo de estas estrategias dedosparente

Por otrolado,tambiénse realizaron reuniones con fagganizaciones Indigenas Nacionales,
ONIC, OPIAC, CIT y AICO,y con los delegados de la Comision Consultiva de Alto Nivel de las
Comunidades Negras, con el fin de relacionar sus temasedés,tales como medio ambiente,
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biodiversidad, conocimientos tradicionales y la proteccién de sus derechos constitucionales y
legales con especial énfasis en propiedad intelectual y servicios

SegunProcolombia2020)los paises que conforman el EFTA son relevantes en el mercado
internacional de flujos de comercio e inversidneshan presentado un crecimiento constante de
sus economias y se mantienen en el liderazgo en productividad de varios sectores comerciales
(2020)

El tratado fue ratificado por Suiza y Liechtenstein el 29 de octubre y el 26 de noviembre

de 2009 respectivamente mientras que Islandia lo hizo en mayo del 2014 y Noruega en
junio de 2014. Ya siendo ratificado por &sdas partes, el tratado ha entrado en vigor y

se espera un aumento significativo en el nivel de comercio internacional entre Colombia
y el EFTA(Procolombia, 2021,4or. 24)

Entre los temas que se abarcan dentro del TLC se encuentran: el desmanteldenient
aranceles, la proteccion a la propiedad intelectual, la transparencia, la eliminacion de obstaculos
al comercio, la facilitacion al comercio de mercancias, al comercio de servicios y a la inversion,
entre otrogProcolombia, 2021)

fEl objetivo final de Colombia al suscribir este tratado es ampliar sus relaciones, no solo
comerciales dentro de Europa e incentivar una mayor y mas eficaz inversion extranjera dentro
del pa?2s, gue promueva el d e s ar(Procblombia,y cr e
2021, @r. 28).

Cabe mencionar quead empresas colombiandagnen actualmenteacceso inmediato
preferencial para el 85,7% de las importaciones dpdasesiel AELC, que comprenden bienes
no producidos y algunos bienes producidos en Coilmnton un arancel del 0% y 5%, en los
sectores textiles y confeccionestre otrogProcolombia, 2021)En adicién para el sector textil
y de confecciones, el acuerldgpermite pactar reglas flexibles, por medio de las cualped@n
importar hilade y telas de tercergsisesy exportar confecciones elaboradas con los mismos,
bajo un tratamiento preferencial a cuatro nuevos mercados, permitiemgoolporacionde
materias primas de tercenpaisegProcolombia, 2021)

Por lo tantoel TLC ColombiaSuiza, apunta a que se deben descubrir bondades muy grandes
para el sector de las confecciones, ya que este segmentéfiesger logrado enviar muchos
productosy una vezlos empresarios conat@stas ventajas de abrir un mercado potencial tan
grande)a economialel paistendi§ uf crecimiento mayor, ayudando las cifras de emjhlepada,

2016)
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Requisitos de ingreso al mercado de Suiza

A continuaciéonse describen los requisitos, las normativas y documentos que se exigen para
el ingreso de mercancia a Suiza.

Normas: dentro de los criterios de origen, se presentan dos casos muy puntuales en la
exportacionde mercanciasPrimero que el producto sea ohtdm sin laparticipacionde materias
primas ode masomponentes importados; en estaacion la calificacionde origen no presenta
dificultad. B segundo caso es el de los bienes que poseen partes y componentes importados de
origen desconocido; en estgpecto, se exige por parte de Suiza, que los bienes hayan sufrido una
transformaciortal, que los convierte en un producto terminado con fines y usos completamente
diferentes; sin embargo, se permitexportaciorde estasnercanciaseguras partes deicuerdo
(MinCit, 2018)

Expedicion Los productos originarios deben transportarse directamenpaiselxportador
al pais que otorga las preferencias arancelarias, en este caso Suigaceptianaquellas
condiciones en las que el producto debe enttarc@rospaisessolo para casos de-eenbalaje,
almacenamiento, mantenimiento del producto en buenas condiciones, entre otras; justificado por
razonegyeografica® necesidades de transpditénCit, 2018)

En cuanto a laatumentacionse indican las normas y criterios a cumplir, con la firma de las
entidades oficiales competentes; es el denominado certificado de origen, que se solicita por cada
embarqueacompafnadale la respectiva factura comercial; para el caso de Suiza, la validez del
certificado es de 10 meses contados a partir de la feahaddicion(MinCit, 2018)

La informaciénque se requiere para éxpediciondel certificado deorigenes la siguiente
(MinCit, 2018}

Identificacionde la empresa

Producto por registrar

Materides de origen extranjero

Materiales Nacionales

Costo y valor del producto

Proceso deroduccion
Principalescaracteristicagecnicadel producto
Usos y aplicaciones del producto

Porcentaje de valores agregados

Nombre, firma del representante legal y fecha

= =4 =4 =4 4 4 -4 -4 4 4
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El exportador debe comprometerse a suministriafdamacionrequerida por las autoridades
suizas, cuando exista duda pdgunaspecto, para validar y verificar los datos consignados en el
formulario(MinCit, 2018) Mientras queel despacho de aduana ehercanciada documentacion
gue se necesita en Suiza paraalatorizacionde las exportaciones es: factura comercial,
conocimiento de embarque, lista de empaquetado, certificado de origen y certificados especiales
en caso de alimentpganado y productos de origen anif@blombiatrade, 2020)

Ademas d importador puede

Examinarlos productos antes de presentarlos para su despdohobstante, parés
trAmitesaduaneros suizos es suficiente una factura comercial ordinaria por duplicado o
triplicado se considera. La factura debe contener los siguientes detadleigpciorde los
productos y empagquetado, peso neto y bruto de cada paquete, cantidédn{eas
métricog, pais de origen, y valor CIF (costo seguro y flete) en la frontera suiza
(Colombiatrade, 202(pag. 112

La empresa encargada de ejercer el control de calidad de los productos que inggsan al
es la SNV Schweizerische Normafereenigingo en espafdistandaresSuizo$; asociaciorgue
sirve como coordinadora nacional para las organizaciones suizas interesadasséndagesy
gue ofrecanformaciénsobre los nuevos tipos dermalizacionColombiatrade, 2020 su vez,
la dicina Federal de Transportgueregula este aspecto en Suiza8esiscrita al Departamento
de Medio Ambiente, TransportEnergiay Comunicacionlos principales medios de transporte
son(Colombiatrade, 2020)

1 Porvia maritima puerto de Suiza y lasipcipales empresas son AB@aritima AG,

Enzian Shipping AGMassie] Reederei Ziich AG, EmpresdMediterraneale Transporte; la
administraciordel transporte corre por cuenta de la Oficina Federal de Transporte.

1 Por via aérea Suiza cuenta con los siguientes aeropuertos: Aeropuertd@ideh,
Aeropuerto de Ginebra, Aeropuerto de Berna, Aeropuerto de Basilea, Profesionales del
transporte, Swiskternational Airlines; laadministraciordel transporte la realiza la Oficina
Federal déAviacion Civil (OFAC).

Otra documentacion

En elpaisHelvéticq fise exige para los productos que ingresan desde Colombia, otro tipo de
requisitos dentro de los quee destaca: Respetar las convenciones fundamentales de la
organizaciéninternacional del trabajo Obl(Lozada, 2016pag. 43. Por lo que, B Colombia,

Fenalco entrega un certificado en Responsabilidad Social, encaminado a ratificar acciones para
sus buenrs practicas la vigencia es de uafio y obtenerlo, ratifica el compromiso de la
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organizaciércon la sociedad y el planeta, se busdamague lainversionsocial de las empresas
sea continuglLozada, 2016)

Comercializacidbnen Suiza

Segun Lozad#2016) dentro delanalisisde los requerimientos de mercados tan exigentes
como eldeSuiza, se pueden determinar algudedos siguienteaspectos para que la experiencia
exportadoraea de total éxitestos son entre otros a safpers50)

1 Revisar las condiones requeridas tanto por el gobierno, al igual que por los consumidores;
para que no se fracase en la experiencia exportadora.

1 Estricto control de los requerimientesolégicosdebido a la responsabilidad de los suizos

con el medio ambiente; lasercarmiasdeben regirse bajo unas estrictas inspecciones.

1 Las telasorganicason muy populares en es&gion asimismo la vestimenta sostenible.

1 Este mercado tiene grandes niveles de competitividad, las empresas deben producir con
altosestandarede calichd y eficiencia.

Es importante resaltar que Iresponsabilidad social empresarial no solo supone el
compromiso con el medio ambientambiénse tienen en cuenta los procesos productivos
elaborados bajo normaécnicasy con condiciones de trabajo justdende no se promueva el
trabajo infantil y se tenga en cuentgptavenciérde los derechos human@szada, 2016)

1.6 Metodologia

La metodologia adecuada para este tipo de proyectos de investigacion se ve determinada por
esas caracteristicas gsieven como herramienta al momento de evaluar, medir y exponer a raiz
de una problematica. Asi mismo describen Herngnetest. (2010), el marco interpretativo, el
cual se desprende de los dos grandes tipos de metodologias; cuantitativas y cualitataas, q
teniendo similitudes en su desarrollo, el enfoque cuantitativo de investigacion permite tener una
secuencia procedural y probatoria.

SegunHernandezegt al. (2010, la caracteristica del enfoque cuantitativo permite evaluar
fendbmenos, probar hipggis, analizar, probar datos estadisticamente, generar resultados con
precision y capacidad de réplica. Lo cual es necesario para este proyecto de investigaciéon donde
un proceso dependera del anterior y un retraso, fallo u omision de cualquiera dessesit@se
lograr los objetivos; es asi, como la evaluacion del proyecto de exportacion y comercializacion de
vestidos de bafio artesanales colombianos a Suiza se soportara con los alcances de la investigacion
cuantitativay descriptivo
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Posteriormente seakzd el estudio descriptivo, el cual Hernandagzl. (2010), lo enfocan
hacia la medicién de la informacién recolectada, esto con el fin de establecer el alcance y la
dimensién del proyecto u investigacion; y su desarrollo en el contexto real de laigmbla
economia y el mercado.

Conbaseenlo anterior, se determinan los tipos de fuentes de informacion:

1 Fuente primaria: Informacion en su estado original, recolectada y que aun no ha sido
analizada, de caracter o desarrollo propio por el proyecto. éadesarrollo de esta
investigaciéncomo lo recomienda Baca (2010), se réalim sondeo yocus groupcon los
usuarios, consumidores y posibles clientes suizos; con el fin de conocer su posicién frente al
proyectoy el producto.

1 Fuente secundaria: Infmiacion mas formal, la cual ya contiene andlisis, valoracion y
resultados. Se obtiene de estudios parcial o completamente concluidos tales como
publicaciones cientificas, libros, revistas calificadas, informes o documentos normativos.

En laTabla6 se presenta la metodologia, sus herramientas y las actividades a realizar para
dar solucién a los objetivos planteados al proyecto.

Tabla6. Matriz metodoldgica
Objetivos Herramientas Actividades

Q.

Métodos Regresion linegbara la proyeccion.
proyeccion Regresion con dos variables

Pronéstico a corfMedias o promedios méviles
plazo Alisamiento exponencial

Establecer objetivos de la encuesta
Seleccionar el puablico objetivo
Elegir las preguntas

Recolectar y analizar datos

Desarrollar un  estudi{Encuestas
comercial que
permita conocer el mercadd
objetivo, sus necesidades y
comportamiento  frente g
productoy a sus canales d
venta.

Definir producto o servicio con ayuda de las 4 P’s
Marketing mix Tomar decisiones correctivas en base a los resu
obtenidos.

Determinar producto o servicio

Definir y agendar actividades

Elegir alianzas (proveedores)

Canvas Cuantificar costos

Definir segmento de mercado y publico objetivo
Elegir canales de venta y empresa logistica.
Proyectar operacion e ingresos.

Elaborar un estudio técniq_. - Hace una respectiva descripcion del producto
. o Ficha técnica S
para evaluar e identificdas composiciéon
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Objetivos Herramientas Actividades
necesidades dProceso dDescribe y caracteriza el respectivo procesd
infraestructura y distribuciéjalmacenaje almacenaje y distribucion
del producto, proveedores|distribucion
los s ceringis g En él se describe la elaboracién y confeccién que
canales de  exportacionDescripcion 8proceso central del negocio, y sus actividades.

teniendo en cuenta Igproceso
requerimientos legales
(técnicas, comerciale _ Describe los costos en los que incurre la empresg
financiero) que vinculan gCosto demaquila  |transformar la materia prima en un producto termin
transito de mercancia entre
los dos paises. Enuncia los respectivos cotos de produccion equip

Costos de produccidmang de obra, haciendo ucaracterizacion de esta.
equipos y mano (
obra.

Asigna factores cuantitativos a una serie de factorg
se consideran relevantes para la localizacion.
conduce a una comparacion cuantitativa de difer
sitios.

Analiza de los costos de transporte, tanto de ma
primas como de productos terminados. EI mé
consiste en reducir al minimo posible los costo

Método  cualitativ
por puntos.

Método cuantitativq

de Vogel transporte destinado a satisfacer los requerimi
totales de demanda y abasteiento de materiales.
Realizar un estudi{Andlisis de inversionDeterminar cost®y posibles beneficios o utilidades

financiero con el fin dé
evaluar y analizar liTasa Interna  gEncontrar el indicador y aplicarlo al estudio
rentabilidad deproyecto y elRetorno (TIR
retorno de inversior
considerando las condicionf\/gior Actual Netd
evaluadas enel estudio (VAN)
técnico y comercial.

Establecer flujos de costos, gastos, ingresos
Calcular indicador y aplicarlo al estudio

Fuente: Elaboracion prop{a021)
1.7 Alcances y resultados

Para la realizacion exitosa de este trabajo de investigacion se espera conseguir resultados
confiables que definan si existe o no una viabilicaahercial técnica y financiera para la creacion
de una empresa dedicada a la exportacion y comercializacion de vestidos de bafio artesanales a
Suiza. Para esto y por medio del estudio comercial, haciendo uso de las herramientas aprendidas a
lo largo de la carrera dmgenieria industrial, como los son las encuestas, mddafwas
marketing mixentre otras, se espera obtener resultados que permitan verificar la viabilidad del
proyecto comercialmente y llegar a ser un negocio viable a través del tiempo en el mgzzado

Siguiente a esto, y habiendo encontrado resultados sustentables en el estudio comercial que
permitan definir el mercado suizo como un mercado competente, senedpteminar los
elementos necesarios para la elaboracion de un estudio técni@mgidno apto, tanto para los
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procesos que se deberan llevar a cabo en Colombia como los que se daran earSelifm, de
obtener resultados entregables y estudios detalupermitan determinai el proyecto sera
viabley se posibilita su posteripuesta en marcha

Cabe mencionar que la realizacion de este proyecto no séliecabo de formaractica
peroespera crear una herramienta util para el futuro de nuevos proyectos comerciales en este pais.
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3 Estudio Comercial

En estecapitulo & desarrold un estudio comercial que permitonocercuantas empresas
desarrollan la misma actividad econdmica, conociesila competencia directa del producto que
se desea ofrecgrla oferta de esfgermitedeterminar sexistedemanda insatisfecha ehlugar
donde seva allevar a cabo el emprendimiento (Suiza) y vislumbrar si el proysetabien
aceptadoen estepublico objetivg determinandosu mercado objetivpconociendo mejosus
necesidadesu comportamiento frente @loductq temporadag otros posibles determinantes que
seran evaluadamasadelantedefiniendo también la metodologia de proyeccién de la demanda
En este estudio se definehproducto, la demanda a satisfacer, comportamientos de consumo del
mercado,los canalesy estrategiade venta,se determina precio competitiwomarketing mix
correspondiente al producto

3.1 Descripcion del producto

En este estudio de viabilidad se plantea el analisis para la creacién de una deticesk
a la exportacion y comesdizacion de vestidos de bafio artesanales colombianos a Suiza, estos
productos seran fabricados a mano por artesanos colombianos por lo que, se trata de un producto
exclusivo para un nicho de mercado especifico con el poder adquisitivo necesario jukmaadcce
producto.

Para este proyecto se pretende exportar y comercializar inicialmente solo un producto que son
vestidos de bafio artesanales. Estos pueden ser de dos tipos, ya sea completamente elaborado con
tejido crochet o en combinacién de tela licradagable con el medio ambiente. El producto se
entregara en un modelo de negocio que permite la entrega directamente al cliente, s decir,
enfoca en un modelousiness to consumegsto indica que la empresa a crear sera la encargada
de gestionar la falwacién del producto, la exportacide este/ la entrega directamente al cliente,
no existen intermediarios para su entrega

El targetque fue identificado para ser el publico objetivo de acuerdo con el sondeo realizado
es ungpoblacion femenina habitastele Zarich, Suiza entre los 20 y 65 afios que son un cliente
potencial en la compra de vestidos de bafio. El productol@en no perecedero, por lo que, bajo
las condiciones adecuadas, puede mantenerse almacenado sin estar en riesgo de perder el producto
en un corto tiempolLa motivacion de compra dearget identificado se basa en criterios de
conveniencia, donde es el cliente el que decide si adquiere o no el producto, al no ser un bien de
primera necesidad, sino que se compra por lujo o por preferencia del cliente, de alli la importancia
de determinar claramente losstios y expectativas del cliente para con el producto y estar
enfocados en sus preferencias para llegar efectivamente a este nicho de mercado.
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3.2 Andlisis de demanda

A continuacionse desarrolla el analisis demanda comel fin de obtener informacion que
dar apoyo a la determinacion de las condiciones del mercado suizo y saber que estas no son un
obstaculo para la viabilidad de este proyecto.

3.2.1 Mercado objetivo
Capacidad de compra del mercado objetivo

De acuerdo con las comparaciones internacional€idima Federal de Estadisti¢2018)
los suizos son los que mas dinero ganan en el madémasle contar con una moneda altamente
resistente y estable como lo es el franco suizo. Estos dos factores dan a Suiza la facilidad de ser
uno de los lideres mundiales en poder adquisitivo. Para demostrar esto, UBS ha lanzado el llamado
indicador del iPhonegomo referencia al indicador ya conocido llamado indigeN&c, el cual
demuestra el poder adquisitivo de los empleados en todos los(pa&sge mayor sea la burbuja,
mas tiempo tendra que trabajar para su iPhone X)

Figura6. Indice de iPhone de UBS.
FuenteOficina Federal de Estadisti¢2018)

En la anterior imagen planteada por UBS se pwedl que la burbuja mas pequefia del mapa
pertenece a Suiza, lo cual en cifras significa que los suizos tien¢éralai@ar mucho menos para
poder comprar el iPhone X en comparacién con sus paises vecinos y otros alrededor del mundo.
Esto hace altamente atractivo al mercado stmrmo mercado objetivo, ya queueden
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permitirseadquirir el producto que en este proyest® evalia comercializar, puesto que su
capacidad de consumo es mas alta que otros clientes potenciales en los mercados mundiales. Por
otro lado, en la siguiente gréafica, se enumeran como punto de referencia los grandes mercados
conocidos de Europa, asi comn pais emergente y en desarrollo.
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India Brasil Italia Alemania Francia Suiza

Figura7. Volumenes de importaciae comercio transfronteio enmillones desurogaria
FuenteOficina Federal de Estadisti2018)

Como se puede observar, estos son lospaéseseuropeos mas grandgse Alemaniay
Francia por lo qugeneran mas volumen que Suizgdemas el hecho de que Italia genenenos
volumenes de importacion de comercio electronico que Suiza es algo inusual. Sin embargo y como
se muestraBrasil e India, a pesar de su poblacion mucho mayor, tienen significativanmemtes
volimenes de importacion de comercio transfrontet@oue permitecontinuar el analisis eia
siguiente métrica: el volumen de importacion por habitéritpira §.
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Figura8. Volumen de importacion por habitarge euros/habitee
Fuente: Oficina Federal de Estadis{{z@18)
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Si se observa los resultados habitante, Suiza esta inalcanzablemente por detiaate que
hay muchas buenas razones pgualos suizosadquierarproductosdel extranjero, obviamente
hacen un uso activo de esta posibilidad. Por lo tanto, para este proyecto es viable determinar a
Suiza como mercado objetivga que,en este mercado, existe alta capacidad de compra y un
potencial de ventas que la mayoridatempresaso han evaluado por desconocimiento absoluto
en términos de poblacién. Sin embargo, este logra significativamente mas ventas por cliente que
en Francia o Alemani&n la categoria de ropa, Ieslizossuperan cinco veces a lpaises
mencionadosraeriormente, n@bstanteno se debe descartardpcibnmasadelante de hacer la
comercializaciortambiénen lospaises/ecinos.

Comportamiento de consumo

Las siguientes estadisticas muestran cuanto mas caros son ciertos grupos de productos en
Suiza. Elnivel de precios indexados en Europa sirve de Iséssdoel valor promediae laUE-
28.100.

Euros

Producto Interno Bruto 106

110
A s

Consumo individual real 103

106

B

139
103

103

D 103

Productos de cuidado personal 103

99
. 122

0 50 100 150 200 250

Ropa y calzado

B Suiza ®Alemania © Francia ™ Italia
Figura9. Consumo y precios de los productos en Europa
Fuente: Oficina Federal de Estadistica

El mercado suizo permite la comercializacion de productos a un alto costo, si se compara con
el poder adquisitivo de los colombianos. Las mujeres que son el mercadeootigten la
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capacidad de pago necesaria para poder adquirir el praglnaae lo consideren costo®stos
datosdel mercado presentados se consideran positivos para el proyecto.

3.2.2 Recopilacionde informacion

La recopilacion de la informacién se realeddosaspectosel primero unfocus groupy el
segundo la encuesta, por medio de la primera herramienta se enfocan las preguntas de la encuesta
para ser mas efectivos en la recoleccion de informatgdrarte del mercado objetivo

Focus group

El focusgroup se realizé y presenté de manera general en el capitulo 1, aqui se detallan
algunas respuestas que son importantes dentro del estudio de m&fcauifiicar las respuestas
mascomunes entre las participantes figlus group se determina que uno deslpuntosmas
valioses d e | producto es el di sefo Ainnovador y fe
actuales de vestidos de bafio en el pais y/o continente, lo queuealeeempresa pueda llegar a
seruna fuerte competencia en el mercad@a Se encuentra que para las participantesatels
group resultamasdificil adquirir vestidos de bafio pset ya que muchas veces no se tienen la
misma talla para la parte de arriba como para la de ,gim@jdo que prefieren la posibilidad de
adquirir lastallas por separado y no corset

Es importante resaltar que en las respuestas dadsaeroque las participantes y en su
mayoria de la poblacion suiza femenina encuentra muy valioso e innovador los disefios de bafio
realizados artesanalmente, latsagbilidad de estos y la procedencia de los materiales, por lo que
no les supone mayor problema pagesdel precio habitual que pagan por sus vestidos de bafio
si el producto posee tales cualidades. Por estousefactor muy importante por evaluan la
determinacion de los proveedores, conocer bien sus procesos de produccién y materiales utilizados
cuidando deontarcon los estandares de calidad exigidos por la poblaciza

Las respuestas encontradas en el sondeo acerca del precio que pagamigeréaspor un
vestido de bafio artesanal importado desde Coloestéan un rango de 71 CHF hasta 10AF,
sin embargo en dbcus group luego de ver los disefios y considerando que es un producto
importado, las entrevistadas no discriminan pagaspor este, llegando hasta los 150 CHF en
promedio, siendo esto una respuesta positiva para la estimacién de los calculos que se realizaron
de forma mas general con intencién de dar una idea superficial de las posibles ganancias con el
producto (Anexo E, Tablde estimacion de ganancia por vestido de bafio)
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3.3 Encuestade mercado

Se realizé una encuesta de mercado con el fin de conocer los gustos, preferencias y medir la
intencion de compra del publico objetivo, la encuesta se realizd a la poblacién femenina de la
ciudad de Zuarich en Suiza (dado que esta es la ciudad donde ipiti@lse comercializara el
producto y una de las ciudades mas grandes de Suiza). La poblacién de Zurich en el afio 2021 era
de 436.332 habitantes, de los cuales el 50.4% son m(§ieelt Zirich, 2021)es decir un total
de 219.911, en las edades entre 20 y 65 afios se encuentra el 79% de la poblacion de acuerdo con
la pirdmide poblacional que se observa en el Anexo F, es decir, un total de poblacién objetivo de
173.730 habitantes.

3.3.1 Tamario de la muestra

Se determind que la placion objetivo es de 173.730 habitantes, luego, se debe calcular la
muestra tomando en cuenta una poblacion finita, inferior a 30G@@Mijiza la férmula d&ateu
y Casal (2003)

UZC( zhzr']
Q06 p @zAzA

Ecuacions. Tamafo de la Muestra
Fuente: Mateu y Casal (2003)

Donde:

n = tamafo de la muestra estimado

N = Poblacién objetivo

Z = constante poblacional (1,96 para el nivel de confianza del 95%)

p = porcentaje: escoger una opcion, expresado como decimaiti{iz®d para el tamafio de
muestra necesario)

e = Nivel de fracaso aceptado: 0,05.

Se toma el nivel de confiabilidad a tener presente es de 95% y se busca el valor de Z
correspondiente a 1.96, se toman los parametros p y q como 0,5 y se reemplaza efata form

p X & o 7pho @2 Tihw 2 TRy
v p xgomnp pho@ez vz v

¢ oYlmeoyr
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Por lo tanto, el nUmero de encuestas a realizar sbar@Riestas mujeressuizas de la ciudad
de Zurich entre los 20 y 65 afidSe aplié la encuesta por medio electrénico casé en el
formulario presentado en el Ane&) se usdun muestremo probabilistico por conveniencia que
indica que se tomaas personas en funcion de su accesibil{dléartinez, 2012)

3.3.2 Resultados encuesta de mercado

La encuesta realizada consto de un total de 14 pregtaitasmo se observa en el Anexo G,
donde se indag6 en cuanto a los datos generales de la pobl@&ifyrsituacion laboral y nivel de
ingresos, asi como respecto a la intencién de compirdipnes acerca del producto, tipos, precio,
estrategias de comunicacion efectivas y frecuencia de compra, de manera que estos resultados
sirvan de base para determinar y cuantificar al demanda del proyecto, con base en los gustos y
preferencias de la ptazion objetivo

En relacion con la edad de las encuestadas se encontrd g8&son mujeres entre los 18
y 29 afios (14% + 34% + 31%), por lo que este se considera el principal segmento de poblacion
interesada en el productsin desconocer quen 21% dda poblacion encuestada corresponde a
un rango de edad de mujeres mayores de 30 afios, las cuales también pueden ser parte de la
poblacion a la cual se llegue con las estrategias de promocioén adecuadas.

m 18-20 afios
21-24 afios

m 25-29 afios

m 30-45 afios

m Mas de 45 afios

FiguralO. PreguntaDistribucion por edad de los encuestados
Fuente: Elaboracién propia con base en resultados de la encuesta

En cuanto a la situacion laboral de las encuestadaancuentra que el 5686n estudiantes
teniendo en cuenta las edades, igualmente un 25% esgrleadas, 9% jubiladas, 6%
independientes, estas personas tienen el poder adquisitivo para adquirir el producto
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m 1. Estudiante

= 2. Independiente
= 3. Empleado

m 4, Desempleado
m 5. Jubilado

Figurall Preguntasituacion laboral
Fuente: Elaboracion propia con base en resultados de la encuesta

Para las siguientes pregunta® les presentd a las encuestadas el producto mediante
fotografia, con el fin de indagar acerca de sus gustos y su opinion con respecto al producto, en
primerlugar, se les preguntd qué tan interesante considera el producto, a lo cual el 57% contesto
interesante y el 30% muy interesante, con lo cual es posible decir @#uhe las encuestadas
considera que los vestidos de bafio artesamaksentadgsson irteresantes para el publico
objetivo, solamente un 4% del publico encuestado lo consideran nada o poco interesante

2% - 2%

m Nada interesante

= Un poco interesante

= Mas o0 menos
interesante

® Interesante

= Muy interesante

Figural2 Qué tan interesante considera el producto
Fuente: Elaboracion propia con base en resultados de la encuesta

Un 76% de las encuestadas considegam, si les interesa adquirir los vestidos de bafio
artesanales colombianos, esto es importante para el proyecto porque permite evidemoisteue,
un mercado potencial interesado en el producto.
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mSj
= No

= Tal vez

Figural3. Le interesaria adquirir vestidos de bafio artesanales colombianos
Fuente: Elaboracion propia con base en resultados de la encuesta

El tipo de vestido de bafio que el publico objetivo prefiere es el bikini en un 65%, por lo que
es el tipo que mas demanda tendgaalmente, el trikini es el segundo tipo de vestido preferido
en un 24% vy finalmente el nokini con el 11%.

= Nokini
m Trikini

m Bikini

Figural4. Tipo de vestido de bafio que prefiere
Fuente: Elaboracion propia con base en resultados de la encuesta

El precio que las encuestadas estan dispuestas a pagar es en un 59% de mas de 110 CHF
(561.771 COP) lo cual es un aspecto positivo para el proyecto, dado que, muestra que se pueden
tener gaancias con el producto tal como se describe mas adelante
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m Entre 50y 70 CHF
= Entre 70y 110 CHF
= Mas de 110 CHF

Figurals. Precio que estarian dispuestos a pagar
Fuente: Elaboracion propia con base en resultados de la encuesta

También se indagd acerca de cuales son las redes sociales mas frecuentadas por las
encuestadagon el fin de determinar el tipo de contenido publicitario que puede llegar a ser mas
efectivo, se puede observar en la figura 16 que Instagram, WhatsApp y TikTok son las redes
sociales méas usadas por las encuestadas con el 31%, 30% y 25% respectiiguaménénte, un
84% de las encuestadas indigee,si le interesa adquirir los productos pedes sociales, lo cual
también es positivo para el proyecto, dado que, muestra que la distribucion por medios digitales si
puede ser efectiva en el publico objetivo.

® Facebook
® [nstagram
= TikTok
® Twitter
® WhatsApp

Figural6. Redes sociales mas usadas
Fuente: Elaboracién propia con base en resultados de la encuesta

1 Un Franco SuizeCHF- equivale a 5.107 pesos COP, tasa de cambio del 22 de diciembre de 2022.
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La frecuencia de compra de vestidos de bafio es de 12 meses en un 56%, teniendo en cuenta
gue, este producto se usa principalmente en verano (mediados de junio a mediados de septiembre),
otro 25% tiene una frecuencia de compra de 6 meses

m Cada 6 meses
m Cada 8 meses
m Cada 12 meses
= Mas de un afio

Figural7. Frecuencia de compra del publico objetivo
Fuente: Elaboracién propia con base en resultados de la encuesta

Finalmente, se pregunto si cambiaria sus vestidos de bafio tradicionales por el vestido de bafio
artesanales hechos en Colombia a lo cual un 84% respondié que si, un 7% que tal vez y solo un
9% no estaria dispuesta a cambiarlos.

uSj
= No
Tal vez

Figural8. Cambiaria sus vestidos de bafio tradicionales por el vestido de bafio artesanales
Fuente: Elaboracion propia con base en resultados de la encuesta

Los datos presentados permiten conocer los gustos y preferencias del publico ehjetivo
cuanto al producto, donde se encontrd que el mayor publico se encuentra en las edades de 18 a 29
anos, estudiantes, prefieren los bikinis y trikinis, estan dispuestas a pagar mas de 110 CHF por un
vestido de bafio artesanal, con una frecuencia de compra de 12 meses principalmente.



42

3.3.3 Tamarfode la demanda

De acuerdo con lo propuesto por Bé2a13)existen dos formas generales de determinar la
demanda de un producto en un estudio de formulacion de proyectos, los métodos de prondstico
por regresiony por medio de la aplic®n de encuestas. El primer método se utiliza para
determinar la demanda insatisfecha de un producto y el segundo para proporcionar una idea de las
posibilidades de penetracion en el mercado del producto bajo estudio, de acuerdo con lo anterior
y como loplantea Bac&2013)

Si se determina la existencia de una gran demanda insatisfecha, que probablemente si
exista, el problema es encontrar dénde esta y convencer al consumidor de que el nuevo
producto cumplira con sus gactativas de calidad y predioag. 54)

Se determiné que el método de la encuesta es el mas adecuado para el calculo de la demanda,
dado que, este esta centrado en el publico objetivo de vestidos de bafio en Suiza, por lo que los
prondésticos pueden ser snacertados que con el método de prondstico por regresion.

Con base en lo anteriorgrhando en cuenta los resultados de la encuesta realizafi;tsa
el calculo de la demanda proyectada para lo cual se parte de la poblacion objetivo que fue calculada
en 173.730 personas, de estas un 87% tienen el poder adquisitivo para adquirir el producto, es
decir, 151.145. Igualmente, de esta poblacién un 87% considera interesante el producto, es decir,
131.496 personas, ademas, un 84% si cambiaria sus vestid@sialgdr vestidos de bafio
artesanales por lo que la poblacién interesada en el producto y que si estaria dispuesta a comprarlo
es de 110.457 personas y finalmente, un 76% de las encuestadas si le interesa adquirir los vestidos
de bafio artesanales colombignesto equivale a una demanda proyectada de 83.947.

Basandosen la poblacién interesada y en la frecuencia de coumpease obtuvo de la
encuesta realizada es posible calcular la demanda potencial al afio que tendria la genpaiesa,
cual se toma la poblacién interesada y se multiplica por la frecuencia de compra en porcentajes
(para |l a respuesta fAim8§s de un afoo se tom- | a
en la tabla 7.

Tabla7. Demanda en numero dempra al afo.

Frecuencias Porcentaje (%) | Personas| Compras al afio por persona | Compras al afio totaleg
Cada 6 meses 25,3% 21.205 2 42.411
Cada 8 meses 12,2% 10.275 15 15.412
Cada 12 meses 55,7% 46.783 1 46.783
Mas de un afo 6,8% 5.684 0,5 2.842
Total 100% 83.947 107.448

Fuente: Elaboracion propia con base en resultados de la encuesta
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De acuerdo con Ipresentado en la Tablg e plantea una demangatencialanual de
107.448compras devestidos de bafo artesanales n e mbar go, Aun negoci o
competidores de productos similares, solamente podria alcanzar del 1 al 10% y del 10 al 15%, si
los competidores son pocos y los productos diferentes, la estimacidomdseriaun 20 a 30
(Garazi, 2014), se toma como la participacion del mercadi®titeniendo en cuenta que, aunque
la competencia directa es muy baja, la empresa apenas esta ingresando en el mercado, por lo tanto,
la demanda proyectada esld@74 compras abfio, que indica un promedio 8@ compras al mes.

3.3.4 Proyeccion dela demanda

La proyeccion de la demanda se realizé con el objetivo de establecer parametros en cuanto a
la produccion y la inversién a futuro, al ser un producto que debe ser exportado,eseiéonf
debe tener tiempo suficiente para soportar retrasos en el taller, generar producto adicional
previendo posibles cambios por garantias, y todo el tiempo de logistica hasta el consumidor final.

Para realizar la estimacion de la demanda en los dieeqms afios del proyecto, se tomod
como base el crecimiento poblacional de Suiza de los ultimos 20 afios (Ver Anexo H), se calculo
el promedio de crecimiento para proyectar la demanda del progecemcontrd que se tiene un
crecimiento poblacional promedite 0,92%, con base en ello se realizd la proyeccion de la
demanda, con base enfé@mula de poblacién futura.

0 € ©®BLDID 610Ep 0
Ecuacione. Poblacion futura.
Fuente: (Baca, Evaluacion de proyectos, 2013)

Donde:

n = Numero de afd; = tasa de crecimiento anual y Po = Poblacién Inicial del afio base
(demanda calculada afio 1).

Se toma como base la demanda proyectada para el primer afio deochiprdscal afio, la
tasa de crecimiento anual de 0,92%, y se proyecta la demanda para los 10 primeros afos del
proyecto, de esta manera los resultados de la proyeccion de la demanda del proyecto se muestran
en la tabla 8.

Tabla8. Demanda proyectada 10 afios en nimero de compras al afo.

Afio Demanda en unidades
2023 1.074
2024 1.094
2025 1.125
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Afio Demanda en unidades
2026 1.166
2027 1.221
2028 1.289
2029 1.374
2030 1.478
2031 1.604
2032 1.757

Fuente: Elaboracion propia

Se observa que, temanda del afio 1 es de 1.074 unidades y esta crece hasta un total de 1.757
unidades al afio en el afio 2032 de acuerdo con la proyeccion realizada con base en el crecimiento
poblacional de Suiza.

3.4 Andlisis dela oferta

En el siguiente analisis se determinaniden las cantidades y las condiciones en que la
economia suiza oferta el producto que en este proyecto se, @gtlexir, en relacién con la oferta
de vestidos de bafio de diferentes tipos y precios, para ello se identificd la competencia de la
empresa se calculd la oferta

3.4.1 Analisis dela competencia

Durante el periodo del 2021, se realizd6 seguimiento e investigacion al mercado de vestidos de
bafio en Suiza, identificando las tiendedine competentes al proyecto por ofrecer un producto
similar; sobre todo en la zona alemana parlante del pais siendo estas las mas competitivas del
mercado virtual ya que mas del 60% de la poblacion domina este idioma. A continuacion, los
nombres de las empresanalizadas: Nookini, Bikime, Volans Swimwear, Nellykini, Roundrivers,
Palmar Swimwear, Lahco Swimwear, Neumuhle, Madame Pierre, Oysurf, Palmagente y Pura
Clothing.

Con ayuda de la herramienta Bessinessle Facebook se realiz6 un estudio observacional
en redes sociales y obtener informacién de los competidores como se muestra a continuacién
donde se recolectaron los datos relevantes con los que se puede realizar un analisis comparativo
frente a su publico (consumidor) y como estos reaccionan a faatorepetitivos como
publicidad, tipo de publicidad, interactividad, medios de venta, precios e innovacion de cada
competidor.
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Tabla9. Identificacién de la competencia y su efectividad en redes sociales (Instagram)

. Publicaciones| Reels N° de Ratio de Tipo de . Precio i
Marca Seguidores| por L Website| por Innovacion
por semana historias | engagement fotos
mes set
Modelos,

Nookini 746 4 0,5 0 1086 |vacaciones| o | 444 | Hechoa
simbolo, mano
producto

Bikime 1294 4 0 0 446 | Modelo, | o | 49| Redesde

vacaciones pesca
volans | g0s 0 0 0 386 | Modelos | Si | 130 | Sostenible
Swimwear
Nellykini | 14200 6 0 4 1,08 |Vacacioned si | 109 | Hechoa
mano
Fotos, Plasticos del
Roundriver§ 3510 1 0 0 1,95 texto, Si 190 | . .
) rio de Zurich
vacaciones
. Redes de
Palmar Vacaciones . pesca
. 4339 7 1 8 1,85 modelo, Si 120 SO
Swimwear disefios
productos N
mediterraneo|
Lahco | 4596 3 05| 0 1,77 |vacaciones, o | 160 | Sostenible
Swimwear productos
Neumuhle 3431 1 0 3 1,67 Fotos, texta Si 180 Sostenible
Madame | 5,4 5 0 0 1,35 | Modelo, | o1 500 | Sostenible
Pierre producto
Oysurf | 16900 4 05| 3 1,05 Modelo, | o | 155 | sostenible
producto
Confort y
Palmagentg 14600 1 0,5 0 0,41 Modelos Si 250 estilo
deportivo
Pura . .
. 23800 5 4 1 0,41 Modelos Si 120 Sostenible
Clothing

Fuente: Elaboracion propia

Los anteriores datos permitefentificar y analizar la competencia, lo cual es fundamental
para que este proyecto se consolide en el mercado suizo, determinando que cualidades aumentan
y como influyen en el ratio dengagemende las plataformas virtuales como lo es Instagram pues
es una de las plataformas virtuales donde se pretende comercializar el producto. Cabe resaltar que
como se vio reflejado en &cus grouprealizado, las respuestas sobre aspectos innovadores que
tiene en cuenta la poblacion femenina suiza coinciden con lo encontrado y analizado en las
propuestas de producto actualmente en el mercado de vestidos de bafio de los competidores
investigados en Suiza como se muestra en la tabla.

Se analiza igualmente los pres que ofrecen la competencia analizada cuales se
encuentran entre los 100 CHF y los 250 CHF, coincidiendo con los valores promedio obtenidos
en la encuestafpcus groupsin embargo, mas adelante se realiza el andlisis de precio para obtener
el precio adecuado para el producto que en este proyecto se elVamibién es importante
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mencionar que actualment® existe un competidor directo que realice las exportaciones y venta
de vestidos de bafo en crochet a Suiza desde Colombia; por consigeiebterse un factor de
innovacién adicional a los competidores analizados anteriormente y pocos son los productores en
Colombia que conocen del tratado existente y sus beneficios arancelarios al importar en Suiza.

3.4.2 Proyeccion de oferta

De acuerdo con lo presentado en el marco tedrico, el analisis de la oferta, seq@0Baca
establece que su propésito es determinar la cantidad y la condicién en la que se planea irrumpir en
un nuevo mercado, estodeareferencia a la disposicion de la economia local a querer y poder
adquirir un nuevo producto, en este sentidéos®n los datos de unidades reales demandadas por
el mercado para analizar este aspecto

Para la proyeccién de la oferta se realiza umesio basado en unidades reales demandadas
por el mercaddMordor Intelligence, 202]1)se toman estas unidades vendidas en cada estacion
teniendo en cuenta, como se menciond anteriormente, que la demanda de este producto es
eshcional. Se uso inicialmente una regresion lineal para proyectar la oferta, sin embargo, los
resultados no se ajustan a la realidad, por lo que se uso6 una regresion multiple que tuviera en cuenta
la tendencia de los datos en cada estacion. La proyecciamfigta con tendencia arroja datos y
unidades acordes a los datos histéricos recolectados (Ver tabla 10), de esta manera se obtienen los
siguientes datos y una grafica que concuerda con la proyeccién de la demanda.

Tablal0. Proyeccion de la oferta de vestidos de bafio.

2019 2020 2021 2022 2023
Invierno 505 635 950 1140 1360
Primavera 1215 1520 2280 2735 3270
Verano 1770 2215 3320 3985 4760
Otoiio 505 635 315 295 200
Total 3995 5005 6865 8155 9590

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con los datos proyectados y presentados en la Tad#gli@de observar que, la
oferta eamenora la demanda de la empresa, por lo que, la empresa puede acceder a este mercado
y lograr, con las estrategias adecuadas las ventas proyectadas.

3.4.3 Anélisis de las cinco fuerzas de Porter

Con base en los datos de la competencia y de la oferta calculadsentgmies anteriormente,
se describe a continuacion, las cinco fuerzas de P(@enpetidores, proveedores, nuevos
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entrantes, productos sustitutos y clientes), los cualemaearon con respecto al producto a
ofertar y a la competencia existente.

Rivalidad entre competidores

Existen competidores muy variados y enfocados en diferentes publicos objetivo, en la
actualidad en el mercado de los vestidos de bafio en Suiza se encuentra una oferta con enfoque
sostenible, uso de materiales reciclados y uneapacia importante de los productos hechos a
mano. Los precios se encuentran entre 100 y 250 CHF (510.700y 1.276.750 COP), lo cual para el
poder adquisitivo de las mujeres suizas no es un precio alto si se tiene en cuenta que el ingreso per
capita es d&6.370 eurosEntre los vestidos de bafio ofertados se encuentran bikinis de todos los
tipos y colores, diferentes colecciones de disefios y enfocados principalmente en el publico joven,
por lo que se puede decir que, la tendencia hacia lo sostenible es importanteramnoasteen
este sentido, serd importante la seleccion de un proveedor que fabrique sus prendas con materiales
reciclados o tenga dentro de sus procesos una produccion sostenible.

En cuanto a la publicidad realizada por la competencia es principalmemgesnsociales,
dado que, las compraslineson comunes en esta poblacidn, se realiza la publicacion de historias,
reels y diferente tipo de contenido para ofrecer los productos a los clientes.

Productos sustitutos

Los productos sustitutos se refierelos vestidos de bafio no artesanales que se ofrecen en
Suiza, de esta competencia se menciono en la Tabla 9 y se analizaron los posibles competidores
de productos sustitutos de los vestidos de bafio artesanales a ofrecer, por lo que, aungque no existe
una canpetencia directa, si existen diferentes competidores indirectos de la empresakstaear.
competenciandirecta ofrece vestidos de bafio hechos a mano en Suiza, lo cual puede ser un
aspecto que compita con el aspecto artesanal del producto a,qfoetegue, se debe tener muy
claro el factor diferenciador y asi mismo lograr llegar al mercado objetivo de manera adecuada
para lograr las ventas proyectadas.

El factordiferenciador mas comun entre los productos sustitutos es la sostenibilidad, la cual
eneste mercado esta asociada ebunso de productos reciclados, reciclables y que la empresa se
preocupe por el cuidado de medio ambiente, dado que, en Suiza prevalece estenipendeas
ambientales, en gran parte de la poblacion y en particularpablacion joven que se preocupa
por el cambio climatico.
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Poder de negociacion con los clientes

Los costos de compra de los productos del sector de vestidos de bafio son bajos, existen
variedades, pero en general los precios oscilan entre 100 y 250 CHif hawer la conversion a
pesos CP pueden parecer valores altos, pero que, en la economia suiza es equivalente a comprar
un vestido de bafio entre 90.000 y 250.000 COP, lo cual es lo normal en la compra de este producto.
En este sentido, el poder de negodiade losclientes es bajo, porque los precios son definidos y
fijos, sin embargo, el cliente si tiene el poder de decidir a qué empresa comprar sus productos.

La influencia de factores externos en la decisibn de compra de los clientes es un factor
importante en este mercado, dado que, la oferta de productos se realiza principalmente por redes
sociales ywebsitesntentando influenciar al comprador y persuadirlo para elegir cada empresa,
por lo que, los contenidos de este tipo de marketing son relevamtestpaer la atencion del
publico obijetivo.

Amenaza por ingreso de nuevos competidores

El mercado de vestidos de bafio estd asociado con las modas textiles que se van generando en
los paisespor esta razon la variabilidad del producto depende de lavideatie innovacion
desarrollada por las empresas pertenecientes al sector, en este sentido, no se genera una gran
cantidad de creacion de nuevos competidores, la competencia existente se prepara para el disefio
de nuevos modelos y productos y en este aggectienera la amenaza de la competencia.

El ingreso de nuevos competidores al mercado es facil, no tiene mayores barreras de entrada,
por lo que también es un factor que se debe tener en dasdague, esto puede hacer que la
competencia aumente, pordoe la empresa debe lograr un reconocimiento en el mercado para
sostener sus ventas.

Poder de negociacion del proveedor

En relacién con el poder de los proveedores es bajo, en tanto que, es la empresa la que
determindos criterios de seleccion del proveedor y puede negociar los precios y condiciones al
ser un emprendimiento enfocadoexportaciones atractivo para las @mesas colombianas. En
general en el mercado de vestidos de bafio los proveedores tienen un bajo poder de negociacion,
dado que, existen multiples empresas que ofrecen los insumos necesarios para este mercado, por
esta razon, el poder de negociacién deloseedores se considera mas una oportunidad que una
amenaza.
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3.5 Marketing Mix

Como parte deestudio comercial y recopilando la informacién descrita en el andlisis de la
demanda y de la oferta, se presentan las estrategias comerciales que se disen#&garpdea |
forma efectiva al publico objetivo del presente proyecto, para ello se presentan las 4P del
marketing producto, precio, plaza y promocion.

3.5.1 Producto

El producto que se propone comercializar son vestidos de bafo artesanales hechos a mano,
los cuales pueden ser fabricados con algunas partes en crochet o todo fabricado en crochet,
dependiendo del gusto del cliente y de los disefios que se propongan por parte de la empresa para
la temporada. Estos productos seran fabricados en Colombia y expaateé®igga para su
comercializacion, inicialmente, en la ciudad de Zurich.

En la figura 19se ilustra un modelo del producto a comercializar, en el cual se puede observar
la tela y el tejido de crochet que lleva la prenda, asi como la mezcla de colstsrandeloLa
base del tejido de punto que se utiliza para la elaboracion de los vestidos de bafio brinda un tacto
como de segunda piel, con una excelente elongacion y recuperacion, permitiendo a la prenda
adaptarse perfectamente a la horma del cuerpgeg@n un estado seco o0 posterior a sumergirse
en el agua.

Figural9. Ejemplo vestido de bafio negodor
Fuente: Elaboracion propia
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Ademas, de acuerdo con los resultados de la encuesta un 66% prefiere el tipo de vestido de
bafio bikini (el cual puede s&rdo hecho en crochet o solo una parte en crochet y la otra en tela
reciclable elastica) y un 24% el trikini (se refiere al vestido de bafio bikini con una pieza que los
une en la parte posterior del vestido), por tanto, en los tipos de vestidos detdsditaéas que se
ofreceran se encuentran los que se describen en la siguiente tabla.

Tablall. Estilos de vestidos de bafo a ofrecer en Colombian Swimwear.
Estilo Descripcién llustracion

Vestido de bafio de una s@ieza
que tiene en el abdomen una par
para unir la parte superior y la

Trikini . i -
inferior, se puede realizar todo e
crochet o solo la parte del abdomgé

en crochet
Se refiere al vestido de bafio con t
Bikini de un solo color, las variedades ¢
. encuentran en la combinacion de
sencillo

colores de la tela con el tejido croc
gue viene en dos tonos de color

Se refiere al vestido de bafio de d

Bikini piezas que tiene estampados en
estampady( tela, los cuales pueden ser de figu
o de tonos denar, corales entre otrg
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Estilo Descripcién llustracion

Se refiere al bikini que puede usatr
con estampado por un ladoy uns
Bikini tono por el otro lado, igualmente €
reversible| estampado y el tono de color debg
combinar con el tejido de crochet ¢
el que se combina &no de color

Este estilo de bikini viene disefiad
en diferentes tonos de hilo de croc

Bikini . :
y se fabrica sin el uso de telas,
completo . .
solamente se utiliza el tejido croch
crochet

en las dos piezas y en los detalles
vestido.

=y

FuenteElaboracion propia, imagenes de https://www.instagram.com/hiloperfecto/?hl=es

Teniendo en cuenta lo presentado en la tabla 11, se puede ver que se tendran cinco estilos de
vestidos de bafio que se ofreceran en la empresa a las clientes en Suiza, es plosdijpales:
bikini y trikini con el fin de abarcar los gustos y preferencias del publico objetivo.

Igualmente, para determinar las caracteristicas del producto se realizé una casa de la calidad
y se compararon los productos de pasicipales marcas reconocidas en Suiza, analizando 10
aspectos como se observa en | a figura 21 dond
lo demandado por las entrevistadas, es decir, los parametros que consideran importante para el
producb y su venta, y a la izquierda se da la ponderacién de los valores de peso que le da el publico
|l uego de analizar | a frecuencia de | as respue
aspectos de ingenieria que se pueden manera para satisfacgelz@caciones dadas por el
publico objetivo.
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Con base en lo presentadolarfigura 2, se puede observar que el producto debe tener en
cuenta las siguientes caracteristicas para cumplir con los requerimientos del mercado y ser
competitivo en el mercado: tejidos en crochet, materiales variados, disefios, formas, tipo de amarre,
tiempos de elaoracion, rastreo del envio, métodos de despacho, accesorios de decoracion,
materiales reciclados y ofertas acordes a las necesidades del publico objetivo.

Para determinar las estrategias de comercializacion del producto inicialmente, es necesario
determirar la marca de la empresa, para definir el logo y eslogan con el cual seran comercializados
los productos en Suiza. De acuerdo con lo anterior, se propone el nombre de la marca como
ACol ombi an Swi mwear 6, teniendo enquesefietea que
ropa para baf¢fo, el esl ogan ser8 AHandwer kl ic
espafiol), el logo de la marca se muestra en la figura 21.

7

COLOMBIA
\‘\\ I W\ I<‘ \I

r
.
-

Figura 21.Logo y eslogan de la marca
Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con lo presentado en la figura 21, se tiene un nombre que deja claro el objetivo
de la empresa que es comercializar productos de bafio (vestidos de bafio) fabricados en Colombia,
ademas, el eslogan muestra los dos #@speague diferencian a la marca que son artesanales y
sostenibles. Por otra parte, los colores son una mezcla llamativa que permite dar una idea de la
variedad de vestidos de bafio y combinaciones de colores que se espera tener en el producto.

3.5.2 Precio

Para ste factor se realizo etspectivo andlisis de precios con besés datos recopilados
y tabulados en la seccién de andlisis de competencia, es asi como con los datos reales y analitica
descriptiva se obtuvo la siguiente informace&m cuanto a losliferentesprecios y el analisis
estadisticale estos datos, como se observa en la siguiente tabla.

Tablal2. Andlisis estadistico de los precios del mercado.

DATOS DESCRIPTIVOS DEL MERCADO
DATO VALOR

Precio promedio 146.90 CHF

Mediana 125.00 CHF
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DATOS DESCRIPTIVOS DEL MERCADO
DATO VALOR
Moda 120.00 CHF
Desviaciéon estandar 46.29 CHF
Curtosis 1.6172
Coeficiente de asimetria 1.3579
Minimo 100.00 CHF
Maximo 250.00 CHF

Fuente: Elaboracion propia

Con los competidores que se encuentran actualmente en el mercado se evidencia una
tendencia descrita como el valor promedio en 146.9 francos, con esto presente el precio final al
comprador que se proyecte para ser competitivo deberia estiebjode esa cantidad. Ademas,
de contar con otras referencias comoduosiiers maximos y minimos encontrados que serian de
250 y 100 francos suizos, los que permiten describir un margen de operacion para el proyecto.

Porultimo, para determinar el precio sriza la informacion con los dos indicadores descritos
la curtosis que muestra una tendencia de precios descritos en una campana leptocurtica, un
coeficiente de asimetria positivo sesgado a valores cercanos a la media, y una desviacion estandar
de 46.29 fancos, por lo que los valores sugeridos en la encuestéside 110rancos,seriaun
valor disruptivo y con capacidad de abarcamiento de mereatits andlisis en cuanto al precio
delset la media y la linea de tendencia se pueden observar en laX&yura

—&— Precio Set Media ====- Tendencia lineal

300.00 CHF

250.00 CHF

200.00 CHF

150.00 CHF

PRECIOS

100.00 CHF
50.00 CHF

- CHF

COMPETIDORES

Figural9. Analisisde preciogle los competidores
Fuente: Elaboracion propia
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Por lo que se elige un precio?0 CHF $766.050pesos colombianos) 6@ CHF $868.190
pesos colombianos) para los modelos basiaiplyle faz del producto respectivamenteasM
adelante se analizan los costos @aviocon lo que se tendra el costo por producto y se hace la
comparacion de utilidad que deja el precio analizado y su rentabilidad en el mercado.

3.5.3 Plaza

El canal de distribudn que se utilizara para la entrega del producto es el canal directo, dado
gue, la empresa realiza el despacho del producto a los clientes, sin embargo, para poder contar con
el producto para la entrega al clieree necesario haber realizado el proaes@xportacion del
producto de Colombia a Suiza, por lo que aunque la entrega la realiza la empresa directamente al
cliente, se deben tener en cuenta los tiempos de exportacién del producto para que se pueda
entregar el producto solicitadBl canal definilo por la empresa sera el de manejar una coleccién
anual de vestidos de bafio que sean fabricados por las maquilas en los meses de baja venta en
Suiza, para que cuando comience el verano se tengan fabricados y hayan sido previamente
exportados a Zurich coel fin de contar con el inventario necesario para la entrega a los clientes
en esta ciudad.

Inicialmente, la empresa no contara eonlocal fisico para exhibicion de los productos,
solamente contara con tiendas virtuales a través delssitey con links a esta pagina desde sus
redes sociales para lograr ser reconocida en el mercado, por tanto, el aspecto de promocion seré el
mas relevante para lograr las ventas proyectadas. En la figisa 2Riestra un disefio inicial de
las redes sociales de la empregpie seran la forma de dar a conocer la empresa en el mercado
suizo de vestidos de bafo.

Figura20. Ejemplo de las redes sociales de la empresa
Fuente: Elaboracion propia

Se determina que es posible llegar al publico objetivo a través de tiendas digitales dado que,
los competidores identificados ofrecen sus productos a través de este canal, solo algunos cuentan
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con tiendas fisicapero en su mayoria solo cuentan con ksdas digitales y de esta manera han
logrado posicionarse y vender sus produdisso atendiendo a las caracteristicas de la poblacion
objetivo quienes les gusta buscar todos sus productos en las redes sociales y no tienen tiempo para
ir al local a compng son mujeres practicas que les gusta recibir sus productos en la puerta de su
casa, luego de la compra, ntage trasladarse a una tienda a comprar sus productos de vestir.

3.5.4 Promocién

Para la comercializacion del producto, se realiz6 un analisis de lgsettdares en el
mercadodondese encontrd que todos tienen una plaza virtual propia y/o en paginas de comercio
de vestimenta de terceros.

Tablal3. Publicidad realizada por los competidores.

Marca Instagram Website Precio deenvio | Costo de envio
Palma gente Si Si No disponible No disponible
Pura clothing Si Si No disponible No disponible
Lahco Si Si No disponible No disponible
Oysurf Si Si No disponible No disponible
Round Rivers Si Si No disponible No disponible
Palmar Si Si No disponible No disponible
Nellykiny Si Si No disponible No disponible
Nookini Si Si No disponible No disponible
Volans Si Si No disponible No disponible
Bikime Si Si No disponible No disponible

Fuente: Elaboracion propia

Segun los datos recolectados se encuentran dos factores o variables para tener en cuenta, el
primero es que todos los competidores relevantes tienen pagina web propia y que todos hacen
publicidad y comercializacién de su produettravés de Instagram. Por lo que la oportunidad de
impactar el mercado es escaza, pero se evidencié que ninguno de los competidores muestra el costo
del envio del producto a menos que sea vendido por una pagina de terceros. Con empresas de
logistica inerna privadas o estatales se pueden encontrar precios desde 2 francos suizos en
adelante, esto dependiendo del destino y el peso del empaque. Por esto se adelantara en este punto
para poder encontrar la variable diferenciadora, con el fin de obteneradmsiosracion y precios
gue permitan ser rentables y competitivos.

Igualmente, en la tabladkse presenta el tipo de publicidad a realizar, asi como sus costos y
una breve descripcion de cada estrategia disefiada, asi como el costardahity managegue
se requiere para llevar a cabo las publicaciones y mantenimiento de las redes sociales de la
empresa.



57

Tablal4. Publicidad calculada para ofrecer los produetiagos en COP
Estrategia Tipo de publicidad Costo diario | Costo Mensual | Costo anual

Publicacién semanal de post, reel
historias, se espera lograr
comunidad de 100K de suscriptore
la cuenta de Instagram de la emprg
las publicaciones serdn enfocadag
producto y a los beneficios

Publicacion semanal de post, reel
TikTok historias, se espera lograr Y $10.000 $ 200.000 $ 2.400.000
comunidad de 100K de suscriptores

Google Ads Estrategias SEM y SEO paralasre| ¢ $550.000 | $6.600.000
sociales y el website

Persona encargada de mantener
redes sociales, las publicaciones
Community manage Instagram y TikTok, de estar pendie $2.200.000 | $ 26.400.000
de los comentarios y de responder g
preguntas de los clientes

Disefio de la pagina web, con base
la identidad de la marca y I¢
Website principales productos, esta dg $ 5.500.000 $ 5.500.000
actualizarse cada vez que se disefig
nueva coleccion

Instagram $ 5.000 $100.000 $ 1.200.000

Total $ 42.100.000|
Fuente: Elaboracion propia

Se observa que, la inversién anual de la empresaagnocion es de $42.100.0aDP lo
cual se considera adecuado teniendo en cuenta que, es el aspecto mas importante para que la
empresa logre su ingreso efectivo en el mercado suizo, asi como mantener los canales dispuestos
para las inquietudes de los clies de manera que se logren las ventas proyectadas.

3.6 Proyeccion de ventas

Con base en la determinacion del precio del producto y de la demanda proyectada para la
empresa, se realizé eélculode la proyeccion de las ventas en unidades por tipo de vestido d
bafio (trikini y bikini) y en pesos COP (tomando como tasa de cambio 1 Franco -8Siife
equivale a 5.107 pesos COP, tasa de cambio del 22 de diciembre de 2022).

Tablal5. Proyeccion de ventagio 1

Producto Unidades Precios Ventas al afio
Bikini 788 $868.190 | $684.092.106
Trikini 287 $766.050 | $219.494.793
Total 1.074 $903.586.900

Fuente: Elaboracion propia con base en resultados de la encuesta
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Para la proyecciode los afios siguientes se plantean tres escenarios econémicos para las
ventas de la empresa, la demanda proyectada en el n@Betade toma como el escenario mas
probable, y a este escenario se le suma un 20% para determinar el escenario optihtsi en e
la participacion de la empresa en el mercado sea de 2% y para el escenario pesimista se le resta un
20% al escenario probable con el fin de determinar las ventas en estos escenarios y verificar la
viabilidad del proyecto en los caso donde no se tamips ventas proyectadgeéimistao donde
se venda mas de lo esperado (optimista).

De acuerdo con lo anteri@e presenta la proyeccion de ventas en los tres escenarios para los
10 primeros afnos del proyecto, con base en un precio promedio g@$oddiproductos a ofrecer,
como se observa en la tabla 16.

Tablal6. Proyeccionesle ventas 10 primeros afios por escenarios

Afios Pesimista Optimista Realista
Unidades Ventas Unidades Ventas Unidades Ventas
2023 859 $701.906.080 1.074 $877.978.602 1289 $ 1.053.267.680
2024 875 $ 714.980.000 1.094 $894.123.336 1313 $1.072.878.560
2025 899 $ 734.590.880 1.125 $918.898.785 1349 $1.102.294.880
2026 933 $ 762.372.960 1.166 $ 953.003.892 1399 $1.143.150.880
2027 976 $797.509.120 1.221 $997.420.799 1464 $1.196.263.680
2028 1031 $842.450.720 1.289 $ 1.053.462.099 1547 $1.264.084.640
2029 1099 $898.014.880 1.374 $1.122.835.564 1648 $1.346.613.760
2030 1182 $ 965.835.840 1.478 $1.207.730.832 1773 $ 1.448.753.760
2031 1283 $ 1.048.364.960 1.604 $1.310.934.208 1925 $ 1.572.956.000
2032 1405 $ 1.148.053.600 1.757 $1.435.979.990 2108 $1.722.488.960
Promedio 1054 $861.407.904 1318 $1.077.236.811 1582 $1.292.275.280

Fuente: Elaboracién propia con base en datos de la empresa

Se observa que, en el escenario pesimista el promedio de las ventas es de $861e403.904
escenario probable de $1.077.236.811 y en el escenario optimista de $1.292.275.280 en los 10
primeros afios del proyecto de exportacion y comercializacién de vestidos de bafio artesanales
colombianos a Suiza.

3.7 Conclusiones del estudio comercial

Se contuye, de acuerdo con los datos presentados en el estudio comercial, que se evidencia
viabilidad comercial para la exportacion y comercializacion de vestidos de bafio artesanales
colombianos a Suiza, teniendo en cuenta que:

Se obtienen las herramientas y ttzdos necesarios para conocer mejor el mercado suizo y
como influyen las caracteristicas del producto en las ventas de acuerdo al andlisis realizado de la
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demanda y precio, obteniendo a su vez la oferta ideal que debe tener este proyecto para encontrar
una rentabilidad, sin embargo, aun esta pendiente las relaciones de costos que se deben hacer
teniendo en cuenta el andlisis de precio ideal obtenido y los costos de envié que se tienen al
exportarlos a Suiza y hasta el domicilio de los clientes.

Igualmente al tener en cuenta el analisis de la competesei&ncontrd que no existe un
competidor directo que ofrezca productos artesanales y exportados, lo cual es un factor
diferenciador que se intenta explotar por medio del disefio de la marca y del eslogan de la empresa,
para llegar al publico objetivo queigentificé mediante la encuesta de mercado en donde también
fue posible determinar que existe un mercado que se encuentra interesado en esta oferta.

Con base en los datos de la encusstdogré cuantificar la demanda, es decir calcular las
unidades a vater para cada tipo de vestido de bafio mensual y anualmente, asi: bikinis con 788 al
afo y 66 cada mes y trikinis con 287 y 24 mensualmente. También, se determind el precio de los
diferentes productos los cuales fueron, para los bikinis sencillos 110 @HFop trikinis 130
CHF.

Finalmente, se realiz6 la proyeccion de las ventas de la empresa determinando tres escenarios
de proyeccién pesimista el promedio de las ventas es de $861.407.904 en el escenario probable de
$1.077.236.811 y en el escenario ojgtan de $1.292.275.280 en promedio para los 10 primeros
anos de crecimiento del proyecto.
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4 Estudio técnico

El estudio técnico del presente documento se elabor6 con el fin de conocer y detallar los
aspectos relacionados con el proceso de produccién ydalizecion, determinar los tiempos de
envig la capacidad de producciétocalizacion del proyecto, materia prima, proveedores,
organigrama, costos de la mano de obra, costos de transporte y de exportacion del producto y
aspectos legales de la constifucide la empresa, para poder determinar si el proyecto es viable
técnicamente, en cuanto a la exportacion del producto y su comercializacién en Suiza. Se realiza
también una proyeccién de los tiempos para el disefio de la coleccion del afio, los meses de may
venta y los tiempos de fabricacion y engéra determinar si es vialifecnicamentel proyecto

4.1 Definicién del proceso deexportacidony comercializacion

La empresa Colombian Swimweae encarga de la exportacion y comercializaciéon de
vestidos de bafio artesanales colombianos a Suiza, para ello es necesario que se realice el proceso
de fabricacién por parte de la maquila en los disefios determinados por la empresa, para luego ser
exportalos a Suiza y comercializados.continuacion, se describen los procesos que se deben
realizar por parte de la empresa para poder exportar y comercializar el producto definido teniendo
en cuenta que algunos procesos se realizan en Colombia y otro en Suiza.

Disefio de la colecciéneen primer lugar, la empresa debe realizar la contratacion del
disefiador de modas para que comience con este proceso, una vez contratado este procede a realizar
la investigacion de las tendencias mundiales de moda para el sigigearte. Luego, se realiza
el disefio del producto y se determinan los materiales, colores y necesidades para su fabricacion,
este proceso debe ser muy detallado dado que, es el que se enviara a la maquila para su fabricacion,
una vez se tengan los detalks diligencia la ficha técnica del producto y se envia al area de
produccion.

El disefiador también seréa el encargado de verificar los prototipos de fabricacion y aprobarlos
junto con el Jefe de produccion y el Gerente, antes de comenzar la produdo®nesidos de
bafio artesanales, ademas, es importante que en este cargo se firme un contrato de confidencialidad
en el cual el disefiador se compromete a no usar los disefios preparados para la empresa con fines
personales, por lo que los disefios seranigdap de ésta para su explotacifjualmente, el
disefiadode modasera contratado por tres meses entre octubre y diciembre de cada afio, con el
fin de comenzar la fabricacion de los vestidos de bafio en los primeros meses del afio y tenerlos
listos para eberano en Suizaue es donde se realiza la venta y despacho a las clientes en la ciudad
de Zurich.De acuerdo con lo anterioen laFigura 21 se muestra el proceso de disefio de la
coleccién es importante mencionar que este proceso se realiza en Golombi
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COLOMBIA

PROCESO DE DISENO DE LA COLECCION

Contratar disefiador

de modas

'

Validar tendencias de
moda

'

Determinar disefios
del producto

Seleccionar disefios

de telas

!

Realizar disefios de
nueva coleccion

.

Determinar cantidad
de materiales v tipos

Fichas

técnicas Jv

Diligenciar fichas
== técpicas v enviar a
produccion

Figura2l. Proceso ddisefio de los vestidos de bafio
Fuente: Elaboracion propia

De este proceso se obtienen los disefios de los productos donde se incluyen los materiales y
las cantidades de cada ymalemas, es importante gos disefios tengan en cuenta los aspectos
encontrados en la casa de la calidad QFD, dado que, estos son los atributos esperados por el cliente
en cuanto dejidos en crochet, materiales variados, disefios, formas, tipo de amarre, tiempos de
elaboracion, aesorios de decoracién y materiales recicladosgo, se envia al proceso de
produccion.

Negociacion con maquilaeste proceso comienza con la recepcion de las fichas técnicas del
disefiador de modas, una vez se reciben, se envian al gerente para su aprobacién, cuando se recibe
la aprobacién se determinan las cantidades de pedido de acuerdo con las proyeccionas de vent
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realizadas, y se procede a realizar la negociacién con la maquila en cuanto a los precios de los
productos, el tiempo de fabricacién y la capacidad necesaria para los pedidos.

En esta negociacién se debe generar un contrato con la maquila en donfieegelate
términos de la produccion acorde con los disefios de la empresa, también se debe generar el
contrato de confidencialidad de los disefos términos de entrega y de pago. Estos son acordados
por el jefe de produccion y revisados por el Gerermia,wez se logra el acuerdo se procede a
calcular los materiales necesari@@mprarlosy enviarlos a la maquila para comenzar con la
fabricacion del productden la figura 22 se muestra este proceso con sus principales actividades.

COLOMBIA

PROCESO DE NEGOCIACION CON MAQUILA

Jefe produccion ; Gerente
Recibir fichas técnicas
v

Enviar disefios a Gerente

¥

Recibir fichas técnicas

I

Recibir aprobacion o Aprobar disefios
[
h 4

Determinar cantidad de

pedido
T No
h
Realizar negociacion con Se logra
magquila acuerdo?
Si
Calcular costos de

Y

materiales

k. J

Compra de materiales

.

Enviar a maguila

Figura22. Proceso de negociaciéon maquila
Fuente: Elaboracion propia
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En el proceso de negociacion con la mag@importante que se determine la entrega de
prototipos de los disefios con el fin de ser revisados por la empresa, antes de camnelazar c
produccion del pedido completo

Produccion: este procesoomienza cuando se recibe el prototipo de los disefios por parte de
la maquilajos cuales son revisados y aprobados por parte de la empresa para poder continuar con
la producciéon del pedido completo. Una vez aprobados los prototipos se confirma el inicio de
produccion con la maquila y se realiza una revision quincenal del avampedatd, dado que;|
el avance nesel esperado se puedan buscar alternativas para poder tener los prenliscfesha
estipuladaen estas alternativas se incluye la busqueda de otra maquila, en caso de ser necesario,
o bien de la contratacién de masgonal por parte de la maquila contratada para poder cumplir
con el pedido en los tiempos esperados.

COLOMBIA

PROCESO DE PRODUCCION

Jefe produccion | Gerente

‘ Recibir prototipos ‘
T

v :

Enviar prototipos a ; |

Gerente ' i

Recibir prototipos |

l

| Aprobar produccién |

A

Recibir aprobacion
[
v
Confirmar inicio de
produccion a maquila

h i

Revisar avance de

produccion

Buscar alternativas
para la maquila

v
Esperar productos
magquilados

Figura23. Proceso deroduccion
Fuente: Elaboracion propia
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Si la produccién esté acorde con los tiempos estipuladtisse debe esperar la entrega de
los productos maquilados en las fechas esperadas, dado que, es muy importante que se tengan en
esa fecha para hacer un solo envio de la nueva coleccion a Suiza.

Exportacion: En este proceso se inclugkenvio de las fotos de los prototipos a Syizaa
comenzar con el disefio de las campafas publicitarias en la pagina web y redes sociales para poder
realizar la promocion de la nueva coleccion con tiempo para ta derverano. Por otro lado, se
contactan empresas exportadoras para el envio de los productos, y se determinan los costos y
condiciones de envio para determinar la empresa a contratar, de acuerdo con las necesidades de la
empresay las fechas de llegadéugza.

COLOMBIA

PROCESO DE EXPORTACION

Jefe produccion

Enviar fotos a Suiza de
prototipos
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Realizar contrato de envio

F Y
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I
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Recibir productos

maquilados

[
¥

Empacar en cajas para

exportar

Enviar productos a

empresa exportadora
I

Figura24. Proceso dexportacién de productos
Fuente: Elaboracién propia
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La empresa terceriza este proceso de exportacion, una vez definida la empresa exportadora se
realiza el contrato de exportacion, definiendo ebpkslos productos, empaque necesario y fechas
de entrega en Suiza, luego, se reciben los productos maquilados los cuales son empacados en cajas
de acuerdo con lo pactado con la empresa exportadora y se envian para ser transportados hasta
Suiza.

Ventas y cespacho:en este proceso se tiene en cuenta la promocion de los productos en
cuanto a la creacion de contenido publicitario para la venta de los productos de la nueva coleccion,
luego, se reciben y almacenan los productos exportados, se contacta la denpre$a dentro de
Zurich para el transporte de los productos a las clientes finales. Igualmente, se evalian los costos
de envio para seleccionar la empresa de transporte.

COLOMBIA

PROCESO DE VENTA Y DESPACHO

Jefe produccion
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Figura25. Proceso deenta y despacho
Fuente: Elaboradn propia
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Luego, se reciben los pedidos y pagos de parte de las clientes y finalmente, se realiza el envio
final de los productos por medio de la empresa de transporte contf@atad@auerdo con lo
presentad@anteriormentese puede observar que, se regeide un disefiadde modagpara que
se encargue de los disefios de los vestidos de bafio y coordine los materiales necesarios, también
se requiere de una persona que se encargue de la produccion, mantener los prondsticos de ventas,
gue sea quien coordine con los proveedarex)(lilg los disefos y la calidad del producto, y que
se encargue del contacto con las empresas de transporte para la exportacion del producto.
Igualmente, se requiere de una persormaanketing(que es ecommunity manageyue se incluyo
en el estudio comercia)de una persona en Suiza que coordine la recepcion de pedidos y el envio
final al cliente por medio de una empresa de transporte suiza.

4.2 Definicién de la capacidad

Para determinar la capacidad del proye@® necesario tomar como base la demanda
proyectda, la cual es de 1.074 unidades al afio, lo cual brinda un promedio de ventas de 85 vestidos
de bafio al mes, sin embargo, teniendo en cuenta que la tendencia de compra es estacional (aumenta
para el verano), se toma como base un mes en el que se eeati@gor cantidad de ventas para
determinar la capacidad del proyecto. El verano en Suiza comienza en el mes de junio, sin
embargo, un mes antes es cuando las clientes comienzan a buscar sus vestidos de bafio para salir
en el verano, por tanto, las mayoresatas se realizan en los meses de mayo, junio y julio, tal como
se observa en la siguiente tabla.

Tablal7. Célculo del nUmero deentaspor mes (afio 1)

Producto Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
Bikini 34 34 35 71 150 150
Trikini 12 12 13 26 54 54
Total 46 46 47 97 204 204

Producto Julio Agosto Septiembre | Octubre Noviembre | Diciembre
Bikini 150 79 63 8 8 8
Trikini 54 29 23 3 3 3
Total 204 107 86 11 11 11

Fuente: Elaboracion propia

Los datogpresentados permiten observar que para los meses de mayor venta (mayo, junio y
julio) se requiere una capacidad para contar con 204 vestidos de bafio mensuales, sin embargo, al
ser un producto que se debe exportar, lo mas conveniente en términos ecoeémeatigar un
solo envio con todas las unidades de la coleccion (es decir de los meses de abril a sefdiembre)
cual indica que se requiere de la fabricacion de 903 unidades de vestidos de bafio antes de abril
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para poder tener el producto esperado emaSyiipoder realizar la entrega una vez sea solicitado
por los clientes.

Teniendo en cuenta que la empresa no va a fabricar los vestidos de bafio, sino que va a
subcontratar este proceso, el calculo de la capacidad se debe determinar para poder contratar al
proveedor que, pueda garantizar que cuenta con la capacidad adecuada para suplir las necesidades
de la empresa. En este sentido se recopilé informacion de empresas fabricantes de los vestidos de
bafio artesanales en Colombia, en cuanto al tiempo neceagaidapricar un vestido de bafio
artesanal, encontrando que realizar una unidad de bikini lleva un tiempo de 1 dia de trabajo, una
sola persona dedicada es este producto y para la fabricacién de un trikini 1,5 dias.

Con base en esta informacion, es posid¢erminar los dias que se necesitan para la
fabricacion de los vestidos de bafio artesanales (Ver Tabla 18), estos deberan ser fabricados en los
meses de enero, febrero y marzo, para ser enviados a Suiza en el mes de abril y cubrir la demanda,
dado que, Is meses de octubre a diciembre se destinaran para el disefio de la coleccion, compra
de materiales y negociaciones con el proveedor para la produccion de las piezas. Para el calculo
de las personas requeridas se tiene en cuenta un total de dias disponityles de 24 (es decir
en tres meses 72 dias), se toman los dias necesarios y se dividen en los dias disponibles.

Tablal8. Célculo de laapacidad necesaria para cubrir la demanda proyectada

Producto | Abr-Sept ne(?elgjrios rggﬂse?igfé Oct-Mar ne(?elgjrios repsgz(:irc]lz?s
Bikini 662 662 9 126 126 2
Trikini 241 361 5 46 69 1
Total 903 1023 14 172 195 3

Fuente: Elaboracion propia

Esta informacion es importante para la seleccion dprimgeedores, dado que, estos deben
tener la capacidad adecuada para cumplir con la entrega a tiempo de los productos, de manera que
se puedan realizar dos envios al afio de una misma coleccion, de forma que se logre suplir la
demanda proyectada.

4.3 Programacion de la produccion

De acuerdo con lo anteriage plantea que se realice el disefio de la coleccién del siguiente
afo en los meses de octubre a diciembre, para lograr fabricar las unidades requeridas entre enero
y marzo, hacer el envio de los guatos a Suiza en el mes de abril. Igualmente, para las ventas
proyectadas para los meses de octubre a marzo se deben fabricar entre junio y julio y ser enviadas
a Suiza en el mes de agosto, dado que, estas requieren un menor tiempo de fabricaciénad ser m
unidades (Ver tabla 18).





















































































































































































































