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INTRODUCCION

La apertura econdmica en Colombia, que se inicié a finales de los afios ochenta,
marco un punto crucial en el modelo de sustitucion importaciones. Este modelo dio
impulso a la industria, especialmente, en sectores productivos como el de los alimentos,
textiles, confecciones y metalmecanica. Sin embargo, entré en crisis al no abordar
correctamente la diversificacion de las exportaciones, la competitividad y la

productividad a través de la investigacion, la innovacion y el desarrollo 1&D&l.

Fue en 1989, durante la administracién del presidente Virgilio Barco, que se dio
inicio al proceso de internacionalizacién de la economia colombiana. No obstante, como
Beltran Mora (2013) destaca, no seria sino hasta 2006, durante el mandato de Alvaro
Uribe Vélez, que comenzaron las negociaciones del Tratado de Libre Comercio (TLC)
con Estados Unidos. En ese momento, las relaciones entre Colombia y Estados Unidos
estaban mas enfocadas en objetivos politicos que comerciales, como lo ejemplifica la

Ley de Preferencias Arancelarias Andinas y Erradicacion de la Droga (ATPDEA).

En consecuencia, los Estados Unidos mantiene con Colombia un mercado
preferencial gracias al tratado de libre comercio firmado en el afio 2011. Como lo
subraya Nelson Beltran (2013) en su articulo “20 anos de apertura econémica: mas
mercados con poca diversificacion exportadora”, Estados Unidos es un pais que cuenta
con mas de 300 millones de clientes potenciales, o para ser mas precisos 380 millones
de habitantes proyectados para mediados del 2023 segun el ranking de los paises mas
poblados del mundo elaborado por las Naciones Unidas (ONU), con un poder

adquisitivo de US $40.000 anualmente.

De acuerdo con la Embajada de Colombia en Estados Unidos, el mercado
norteamericano representa el 37,9 % del total de la oferta exportadora del pais hacia el
mundo. Lo cual destaca la relevancia de esta relacion comercial para la economia
colombiana y la importancia de seguir forjando sus relaciones en un mercado

globalizado altamente competitivo.

Dicho acuerdo comercial ha generado beneficios sustanciales para el intercambio

de producto entre ambas partes, uno de los sectores que ha aprovechado esta alianza



es el sector textil y confecciones. En particular, los pantalones denim, mejor conocidos
como jeans, los cuales han tenido un crecimiento sostenido durante los ultimos afos en
Estados Unidos, alcanzando ventas por $17,000 millones de délares, segun los datos

proporcionados por Colombia Trade.

Los indicadores macroeconomicos del Ministerio de Comercio e Industria MinTic
para 2022 destacan que los principales productos de exportacion de Colombia fueron el
petréleo crudo, las hullas, el oro, el café, el petréleo refinado y las flores. Esto indica
que, a pesar de 33 anos de ajustes fiscales, reformas econdmicas y cambios en las
politicas laborales para atraer inversidén extranjera y diversificar las exportaciones, las
exportaciones no tradicionales aun no han logrado una posicion sélida en los mercados

internacionales.

El sector industrial tiende a reducir costos para competir en el extranjero, pero la
infraestructura industrial colombiana sigue siendo débil en comparacion con paises
como China. Por lo tanto, la clave para las exportaciones no tradicionales,
especialmente en la industria, es la diferenciacion. Segun The US Marketer, los
emprendedores y empresarios deben buscar formas de diferenciarse para ser
competitivos sin depender de la competencia de precios. Esto implica invertir en

investigacion, desarrollo e innovacion para obtener margenes de utilidad mas altos.

Bajo esta premisa, el presente proyecto busca evidenciar que posicionarse en una
de las principales potencias economicas a nivel mundial no esta reservado
exclusivamente para grandes empresas con suficiente musculo financiero dispuestos a
invertir miles de ddlares en su proceso de internacionalizacion, sino que las pequenas y
medianas empresas guiadas a travées de una correcta estrategia de

internacionalizacion, pueden lograrlo sin perderlo todo en el intento.

Asimismo, el propdsito fundamental del proyecto es poder disefiar una estrategia de
internacionalizacidn que le permita al Grupo Empresarial Basha S.A.S implementar un
modelo logistico propuesto por The US Marketer, LLC. Dicho modelo se enfatiza en la
experimentacion, introduccion y posicionamiento de la linea de los productos de

pantalones denim en los Estados Unidos. El objetivo es explotar las oportunidades que



brinda el tratado de libre comercio, a la vez que se desarrolla una perspectiva
estratégica y sostenible que posibilite a Basha S.A.S tener un posicionamiento en el
mercado estadounidense. Por medio de este proyecto, se aspira mostrar que la
internacionalizacion es un camino viable para las empresas colombianas,

independientemente de su tamafo, siempre y cuando adopten estrategias adecuadas.

1. PROPUESTA

1.1 Tema

Negocios internacionales.

1.2 Titulo

Internacionalizaciéon hacia Estados Unidos del grupo empresarial Basha S.A.S

mediante la adaptacién de la propuesta logistica por The US Marketer, LLC.

2. PROBLEMA DE INVESTIGACION

2.1 Planteamiento del problema

De acuerdo con la Organizacién de las Naciones Unidas, (2017) las pequenas y
medianas empresas son las que “representan mas del 90% del total de empresas,
generan entre el 60% y el 70% del empleo y son responsables del 50% del producto
interno bruto (PIB) a nivel mundial”’ y en especial en Colombia las pymes representan el

97% del tejido empresarial. Camara de Comercio de Bogota (2021).

Por lo tanto, La internacionalizacion de empresas a nivel mundial varia de acuerdo
con la industria a la que pertenecen y a las condiciones originarias de cada pais, pero a
nivel general es una estrategia que se usa para llegar a nuevos mercados con el fin de
obtener mayor estabilidad ante los riesgos nacionales, posicionamiento internacional,

mejores ingresos econdmicos, expansion empresarial y competitividad.



10

De acuerdo con un estudio realizado por la Anif (2019), menos del 4% de las pymes
nacionales exporta, y la razén por la cual las demas no consideran este atractivo
intercambio comercial es precisamente porque consideran que sus negocios no poseen
productos o servicios interesantes para llevar al exterior, que no es rentable realizar
este tipo de operaciones o en su defecto, prefieren seguir expandiéndose a lo largo del
territorio nacional para evitar riesgos financieros. Otros aspectos autéctonos como el
lenguaje y las costumbres juegan un papel importante para el empresario colombiano a

la hora de decidir si desea internacionalizar sus compafias o no.

El sector textil es un claro ejemplo del temor de los empresarios del pais a exportar.
Segun el Registro Unico Empresarial y Social (RUES) 2021, en Colombia para ese afio
existian 35.000 empresas dedicadas a las confecciones, mas de 200 a hilados y mas
de 7.000 a la produccion de textiles, dentro de las cuales solo alrededor de 1.200

exportaron prendas a cerca de 100 paises, es decir solo 3,5% de las mismas.

Si bien existen actualmente herramientas tecnolégicas que se pueden usar para
modelar la experiencia en comercio exterior y crear escenarios de interaccion en donde
se pueda extraer informacién y tomar accion basado en ello, solamente al enfrentarse a
una operacion real se puede tener conclusiones exactas. Es aqui donde el
conocimiento del mercado norteamericano, sus procesos Yy requerimientos técnicos y
documentales y la creacidn de estrategias claras de internacionalizacidén para lograr la
sostenibilidad de los proyectos juegan un papel indispensable, logrando tal vez no
mitigar pero si minimizar los riesgos que tienen los empresarios al dar un paso tan

importante al decidirse a exportar.
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2.2 Formulacién del problema

¢ Cuales estrategias son las mas adecuadas para la internacionalizaciéon de una

empresa de la industria textil hacia el mercado de los Estados Unidos?

2.3 Sistematizacion del problema

e ;Cual es el modelo de internacionalizacion de la empresa The US Marketer,
LLC?

e ,Cual es la capacidad productiva y exportable del grupo empresarial Basha
S.AS.?

e ,;,COmo se implementaria la propuesta logistica a la empresa Grupo
Empresarial Basha S.A.S?

3. OBJETIVOS

3.1 Objetivo general

Formular estrategias de internacionalizacion hacia los Estados Unidos del Grupo
Empresarial Basha S.A.S mediante la adaptacion del modelo logistico de la empresa
The US Marketer, LLC

3.2 Objetivos Especificos

e Describir el método de internacionalizaciéon hacia los Estados Unidos
propuesta por The US Marketer, LLC.

e Diagnosticar la capacidad exportadora del Grupo Empresarial Basha S.A.S.

e Proponer el plan estratégico logistico de internacionalizacién hacia Estados

Unidos del Grupo Empresarial Basha S.A.S
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4. JUSTIFICACION

Colombia es un pais que posee una industria de la moda con 100 afos de tradicién
lo cual le permite tener respaldo de una amplia red de aliados estratégicos privados y
publicos, a su vez cuenta con un robusto tejido empresarial de mas de 14 mil empresas
de la industria de la moda, en su mayoria microempresas y pymes, y una fuerza de
trabajo calificada, especializada y reconocida a nivel internacional. Por otro lado, es un
pais que ha logrado posicionarse como el primer exportador de confecciones en tejido
plano en Suramérica en productos como sostenes, jeans, fajas y ropa de control. La
industria de la moda colombiana representa el 9,4% sobre el total del PIB industrial y

emplea alrededor de 600 mil personas. (Invest in Colombia, s.f)

En un estudio realizado por Invest in Colombia (2019) evidencia que las ventas de
prendas de vestir y calzado en el pais, alcanzaron un valor de USD 8 mil millones y mas
de 1.200 empresas colombianas de esta industria exportan sus prendas a mas de 100
paises. Cuenta con un robusto tejido empresarial de mas de 14 mil empresas de la
industria de la moda, en su mayoria microempresas y pymes, y una fuerza de trabajo

calificada, especializada y reconocida a nivel internacional.

Ademas, resalta las grandes oportunidades regionales gracias a la capacidad para
producir una amplia seleccion de productos tales como jeans, ropa interior, fajas y ropa
de control, vestidos de bafo, calzado, entre otros. Asimismo, otro factor positivo que
destaca a Colombia es que cuenta también con una localizacion estratégica para las
operaciones internacionales debido a su ubicacion geografica, el acceso directo a 680
puertos y a 4,500 rutas maritimas permitiendo asi hacer entregas internacionales de

abastecimiento en menor tiempo.

De acuerdo con Legiscomex (s.f) a partir de ahora, los exportadores colombianos
podran llegar con sus textiles, confecciones, disefio y moda, a los principales canales
de distribucion, que estan situados en California, Texas, Florida, Nueva York, Georgia e
lllinois, los cuales ofrecen oportunidades para el negocio de paquete completo, es decir,

desde las materias primas e insumos hasta el bien terminado. En este orden de ideas,
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internacionalizar de manera adecuada los jeans colombianos en los Estados Unidos
resulta ser una gran oportunidad tanto para el tejido empresarial nacional, regional y

todos los actores involucrados en todo el proceso productivo.

El trabajo en desarrollo es importante en eje social porque puede suponer una
oportunidad de crecimiento en el ambito personal y laboral para los estudiantes,
profesionales y empresarios que hacen parte de la sociedad porque es un trabajo que
logra abordar el engranaje de las ventas de las empresas en el extranjero, lo que
conlleva a que las companias se especialicen, a que puedan tener mejores puestos de
trabajos y por ende mejorar la calidad de vida hacia la sociedad a nivel nacional si
consiguen incorporar sus productos en mercados internacionales a un mediano y largo

plazo.

Asimismo, se tiene la percepcidén de que dicho trabajo investigativo puede impactar
de manera positiva el eje organizacional a nivel regional puesto que le permite a las
pequeias y medianas empresas considerar, experimentar y validar las ventas de sus
productos o servicios en un mercado que hace parte de una de las potencias
econdmicas a nivel mundial segun el informe rankings de paises con mayor Producto
interno bruto (PIB) estimado 2023- 2028 publicado por el Fondo Monetario

Internacional.

A su vez, el trabajo de grado en mencion contribuye a la formacién académica de
los estudiantes y futuros profesionales de comercio internacional, porque es un trabajo
practico que se realiza a una empresa real de nuestra region. Brindando
consideraciones importantes y valiosas sobre el proceso de internacionalizacion de
pymes, como herramientas estratégicas para proyectar la insercion al segundo mercado
mas importante en las dinamicas del comercio internacional. De tal manera, que es un
trabajo que va mucho mas alla que solo la distribucion fisica internacional de producto
local a hacia los Estados Unidos sino que se complementa con factores como
experiencias de los clientes finales, productos minimo viable de exportacion |,
comercializacion y fiscalizacion entregando un conocimiento integral sobre dichos

procesos.



14

5. MARCO DE REFERENCIA

5.1 Antecedentes

e Antecedentes Internacionales

La estrategia de internacionalizacion de la empresa familiar, realizada bajo la
autoria de M. Zulima Fernandez Rodriguez y Maria Jesus Nieto Sanchez, avalado por
la Universidad Carlos Il de Madrid en el afio 2005 en la ciudad de Madrid, Espafia. El
estudio en mencion abarca la internacionalizacidon de las pequefas empresas familiares
industriales en Espana. A partir del enfoque de la empresa basado en los recursos, se
analiza qué problemas plantea la propiedad familiar para obtener una cartera de
recursos adecuada para sustentar la salida a los mercados internacionales. A partir de
ahi, el contraste empirico confirma la existencia de una relacion negativa entre
propiedad familiar e internacionalizacion, medida a través de la actividad exportadora.
Igualmente, se confirma que la incorporacién de nuevas generaciones a la direccion, al
igual que la colaboracién con otras empresas (que participan en el capital o con las que
se establecen alianzas) tiene efectos positivos en la internacionalizacion de la empresa

familiar.

El comercio electronico como estrategia de internacionalizacion de las pymes,
realizado bajo la autoria de Bojorquez Lopez, Maria José y Valdez Palazuelos, Omar.
Avalado por la Universidad de Sinaloa en el afio 2017 en la ciudad Culiacan Rosales,
México. El objetivo principal de este trabajo es mostrar algunas de las teorias clasicas
del comercio internacional colocandolas como base para la busqueda de una estrategia
de competitividad como el Dropshipping dentro del comercio electronico de una PYME
mexicana, puesto que a raiz del fendmeno de la globalizacién en materia de comercio
internacional se han originado acuerdos comerciales que facilitan la expansion de las

empresas y coadyuvan a su inmersion en los negocios internacionales, por medio de un
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analisis exploratorio de tipo descriptivo para conocer el proceso que mejor se adapte a

este tipo de empresa.

Determinantes en la estrategia de internacionalizacion para las pymes: el caso de
Chile, realizado bajo la autoria de Carlos Poblete avalado por la revista Journal of
Technology Management & Innovation en el afno 2013 en Santiago de Chile Dicho
estudio trata sobre la rapida internacionalizacion de las empresas puede ser un factor
muy importante para su desarrollo, de manera que éstas luego puedan convertirse en
empresas consolidadas que generen mas empleo y desarrollen la innovacién. A través
de la observacién de un conjunto de pymes chilenas, en este trabajo se pretende
verificar el cumplimiento de la teoria de internacionalizacién acelerada desarrollada por
Oviatt y McDougall (1994) para el caso chileno. Analizando una muestra de 112 pymes
exportadoras se pudo demostrar que para el caso de Chile existen factores propuestos
por la literatura, como las redes de apoyo, el tamafo de la empresa y el nivel
tecnolégico de la industria, que no necesariamente aceleran la estrategia de
internacionalizacién. Por otra parte, el impacto de las distancias psiquicas y la
experiencia previa resultan ser factores determinantes para acelerar la busqueda de
mercados internacionales. A partir de los resultados, se sugiere que la politica publica
deba enfocarse mas en fortalecer el capital humano de los individuos emprendedores,

que en netamente aspectos institucionales.

e Antecedentes nacionales

La globalizacion y el crecimiento empresarial a través de estrategias de
internacionalizacion, realizado bajo la autoria de Doria Patricia Puerto Becerra avalado
por la Universidad del Norte en Barranquilla, Colombia. El articulo en mencion muestra
la relacidon entre la globalizacion y el crecimiento de las empresas. El planteamiento
inicia con una descripcion amplia de la globalizacion hasta llegar a la plena
identificacion de la relacion sinérgica que existe entre las dos variables. Adicionalmente,
se hace referencia a las opciones estratégicas que el contexto mundial ofrece para

alcanzar el crecimiento empresarial. El articulo no solo pretende resaltar la importancia
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de la globalizacion en el crecimiento empresarial, sino que, ademas, invita a explorar la
influencia de los factores externos e internos sobre la toma de decisiones al momento
de salir a los mercados extranjeros en busqueda del crecimiento. Las estrategias de
internacionalizacion como medio de crecimiento toman sentido cuando se mejora la
productividad y se innova, es decir, cuando alcanza una condicién que le garantice el

éxito y la estabilidad.

Modelos de internacionalizacién para las pymes colombianas realizado bajo la
autoria de Juan Fernando Botero Mesa, Federico Alvarez Pareja y Maria Alejandra
Gonzales Pérez; avalado por la Universidad Eafit en el aino 2012 en Medellin,
Colombia. Dicho estudio abarca que las pequefias y medianas empresas —en adelante
las pymes— son actores fundamentales de la economia colombiana, tal como ocurre en
otros paises. El acelerado ritmo de la globalizacién impone retos para estas compafnias
a partir de las nuevas oportunidades y amenazas que se gestan en el actual entorno
competitivo. Para el empresario pyme, comprender las teorias sobre los procesos de
internacionalizacidn respecto a como se inician, las caracteristicas motivadoras y qué
modelos pueden ser los mas adecuados para expandir sus mercados en operaciones
internacionales, son cuestionamientos claves que deben resolver con el animo de
sobrevivir, crecer o aumentar la rentabilidad de la organizacion. La capacidad gerencial
para ejecutar este proceso es uno de los factores de éxito mas criticos para las pymes
y, por fin, un foco crucial sobre el cual se debe dinamizar la profundizacion de estudios y

la discusion.

Estrategia e internacionalizacion en las pymes: caso Antioquia bajo la autoria Ana
Maria Calle Fernandez y Victor Manuel Tamayo Bustamante; avalado por la
Universidad Javeriana en el afio 2005 en Bogota, Colombia. El presente articulo busca
caracterizar el proceso de internacionalizacion llevado a cabo por pymes antioquefias,
para determinar de qué forma lo hacen y qué tan competitivas han sido durante este
proceso. La pregunta central es: json las pymes competitivas para conquistar una
posicion en el ambito internacional? Se presentan los conceptos tedricos utilizados para

el analisis. La investigacion es de naturaleza exploratoria-descriptiva. Se usaron dos



17

instrumentos aplicados a través de entrevistas personales (al gerente general y al
encargado de los negocios internacionales). Los resultados muestran que la cultura
exportadora en Colombia (particularmente en Antioquia) no se encuentra bien
establecida; es mas, existe cierta resistencia a cambiar de mentalidad acerca de los

procesos de internacionalizacion, en especial en las pymes.

e Antecedentes regionales

Propuesta de aplicacion de inbound marketing digital como estrategia de
internacionalizacién de las pymes del sector confecciones del area metropolitana de
Cucuta bajo la autoria de Flérez Mendoza, Mildred Juliana Albarracin Moros y Estefany
Daniela; avalado por la Universidad Francisco de Paula Santander en el afio 2019 en
Cucuta, Colombia. El objetivo de este trabajo de investigacién es proponer como
estrategia de internacionalizacion la aplicacion de Inbound Marketing Digital para las
pymes del sector confeccion del Area Metropolitana de Cucuta, donde se logra
diagnosticar el sector confeccion del area metropolitana de Cucuta, describir la
estrategia Inbound Marketing Digital y su impacto en la internacionalizacion, elaborar un
plan para la aplicacion del Inbound Marketing Digital a las pymes del sector confeccién
del Area Metropolitana de Cucuta y proponer estrategias para la implementacién de
este. El método de investigacion de este proyecto es analitico, con un tipo de
investigacion cuantitativo que permite establecer y cuantificar unas series de pasos
para la estrategia Inbound Marketing Digital aplicables a las pymes del sector
confeccion del Area Metropolitana de Cucuta como herramienta para la
internacionalizacion, logrando asi unos resultados objetivos en materia de

competitividad y posicionamiento en el mercado internacional.

La internacionalizacién como ventaja competitiva en las PYMES del sector calzado
de la ciudad de San José de Cucuta bajo la autoria de Rueda Ramirez, Yicel Stephani
Ruiz Rojas y Angie Alexandra; avalado por la Universidad Simén Bolivar en el afio 2021
en Cucuta, Colombia; identificar los factores que desencadenan la internacionalizacion

en las pymes del sector calzado y proponer estrategias de internacionalizacién que
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promuevan el crecimiento del sector calzado en San José de Cucuta. Del mismo modo,
el enfoque a considerar fue cualitativo, donde debido a la crisis sanitaria provocada por
el Covid-19 la empresa considerada fue Bancalzado, la cual arroj6 que la
internacionalizacion en el sector calzado de la ciudad no es un proceso que se tome a
consideracion cual las empresas deben implementar para lograr posicionarse a nivel

internacional.

Plan de internacionalizacion para la Empresa C&C Jeans de la ciudad de San José
de Cucuta, Norte de Santander bajo la autoria de Cardenas Torres, Leidy Tatiana y
Caceres Collantes, Marleny Mileyci; avalado por la Universidad de Santander en el afio
2019 en Cucuta, Colombia. El presente estudio trata sobre el alcance de los negocios
en la actualidad ha evolucionado tanto que ahora empresas que se encuentra a miles
de kilometros y que tienen idiomas diferentes pueden llegar a convertirse en
proveedores, compradores o distribuidores, por esta razén es importante que las
empresas comiencen a plantearse estrategias para ampliar sus metas y objetivos. Por
lo anterior, C & C Jeans desea realizar un plan de internacionalizacion, ya que es un
objetivo que desea lograr, una necesidad para incrementar sus ingresos, y a su vez
podra evaluar el funcionamiento interna y externamente, para dar con las mejores
estrategias y asi lograr su meta. Para el desarrollo del plan se realiz6 el diagndstico de
la empresa, un estudio de mercado, un analisis de la competencia por medio del
benchmarking, el paso a paso de la distribucién fisica internacional y el plan de accion
para cumplir con todo lo anterior. La empresa puede lograr diversificar su mercado, ya
que segun el estudio realizado cuenta con oportunidades en el mercado que le permiten

diferenciarse por su calidad y disefio y asi llegar a competir a nivel internacional.

Subareas de internacionalizacién de emprendimientos: una revision bibliografica.
Realizada por Acevedo, J. Robledo, S & Sepulveda, M (2020). Esta investigacion
realizada de manera reciente la realiza con el objetivo de evidenciar informacion
actualizada de la internacionalizacion del emprendimiento, los autores anteriormente

mencionados realizaron un estudio bibliografico para identificar el foco de las subareas



19

de la internalizacion que mas ha tenido inclinacion la academia, en donde su resultado
fue que existe el enfoque en 3 subareas tales como: |) Orientacién al emprendimiento,
[I) Educacion en la internacionalizacion de los emprendimientos y Ill) Redes
empresariales internacionales, con la identificacion de estos tres ejes con mayor
preponderancia los diferentes actores que hacen parte del engranaje de un proceso de
internacionalizacién pueden plantear y tomar decisiones estratégicas sobre algunas o
todos los tres ejes para impactar positivamente los emprendimientos con visiones
globales. Por esto, dicho articulo serviria de soporte para el desarrollo de nuestra
investigaciéon con la cual podremos disefiar la mejor estrategia partiendo desde la
educacion como practica pedagdgica y un buen networking para tejer un canal hacia
internacionalizacién, lo cual aporta de manera beneficiosa al proyecto de

comercializacion de los jeans denim desde Colombia hacia Estados Unidos.

5.2 Marco tedrico

Modelo Uppsala: Escuela nérdica

Johanson y Wiedersheim-Paul, (1975) Esta teoria es considerada como una de las
pioneras de la internacionalizacion de empresas debido a que plantea por medio de
diferentes etapas sucesivas donde cada una representa un mayor grado de
compromiso lo que permite el posicionamiento de la compafiia en un mercado extrajero
tales como: I) Actividades esporadicas o no regulares de exportacion; Il). Exportaciones
a través de representantes independientes; Ill). Establecimiento de una sucursal
comercial en el pais extranjero; y IV) Establecimiento de unidades productivas en el
pais extranjero. Dicho lo anterior, el modelo Uppsala es una teoria que da soporte al
proyecto de grado en mencion, debido a que converge con la propuesta logistica
planteada por The US Marketer, en que deben abordarse una seria fases que se
consideran clave para el emprendedor o empresario incluso antes de hacer su primer
ejercicio de exportacion permitiendo de esta manera hacer mas viable el procesos de
internacionalizacidon e incorporacion de cierto producto o servicio en mercado objetivo,

en este caso, el de Estados Unidos.
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Orquestacion estratégica la clave para la agilidad en el escenario global

La orquestacion estratégica se enmarca desde una vision holistica en la creacion de
valor en las organizaciones partiendo desde la base de que las companias alcanzan la
creacion de valor por medio de las combinaciones novedosas de diferentes recursos
para lograr satisfacer una necesidad no atendida de los clientes, dichos recursos
pueden ser activos tangibles, tales como bienes raices, redes de distribucion o
maquinaria, también hacen parte los activos intangibles, tales como experticia,
tecnologia o marca. Asimismo, teniendo como base las oportunidades no atendidas de
los clientes y los vacios en los mercados nos es de utilidad en el presente proyecto en
desarrollo porque significa la posibilidad de que encontrando un nicho no atendido por
las grandes compafiias ya posicionadas en el mercado le permite tener una vertiente a
la empresa de jeans para poder experimentar y hasta posicionar su producto en los
Estados Unidos por medio de un mejor aprovechamiento de valor usando a su favor
diferentes actores o nodos integrados en la red del proceso de internacionalizacion.
Donald, S & Ruelas, A (2006). Revista de Negocios de la Universidad de Harvard.

5.3 Marco legal

Ley 1143 del 2007: El "Acuerdo de Promociéon Comercial entre la Republica de
Colombia y los Estados Unidos de América", comunmente conocido como TLC, entro
en vigor el 15 de mayo de 2012, segun el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo
(Mincit). Al respecto conviene decir que dicho tratado comercial citado en el parrafo
anterior nos brinda los parametros necesarios para impactar de manera positiva la
internacionalizacidn de los jeans colombianos hacia los Estados Unidos puesto que, se
puede ejecutar de manera mas acertada y segura los parametros que deben cumplir el

proceso de fabricacion para aprovechar al maximo el acuerdo entre ambos paises.

Decreto 1165/2019: De acuerdo con la Direccién de Impuesto y Aduanas
Nacionales (DIAN) el decreto 1165 del 2019 consiste en brindarle “seguridad juridica

para los usuarios aduaneros en tanto que consolida y armoniza las diferentes normas
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que estaban vigentes, asi mismo simplifica puntos que ayudan a mejorar la logistica o a

reducir los tramites exigidos para las operaciones de comercio exterior”.

Decreto 360/2021: De acuerdo con la Direccion de Impuesto y Aduanas
Nacionales (DIAN) el decreto 360 del 2021 consiste en “adoptar modificaciones al
Decreto 1165 de 2019 relativo al régimen de aduanas, con el fin de facilitar las
operaciones de comercio exterior y atender algunas necesidades originadas con
ocasion a la emergencia sanitaria del Covid 19”. Tales como disposicion de mercancias,

disposiciones transitorias y derogatorias.

Regla 1610.1: De acuerdo con el Codigo de regulacién federal en Estados Unidos
(CFR) por sus citas en inglés. Tomado del titulo 16 CFR § 1610.1, el cual indica que el
propésito de esta norma estadounidense es reducir el peligro de lesiones y pérdida de
vidas al proporcionar, a nivel nacional, métodos estandar de prueba y clasificacion de la
inflamabilidad de textiles y productos textiles para uso en prendas de vestir, prohibiendo

asi el uso de cualquier tipo de prendas de vestir peligrosamente inflamables.

5.4 Marco conceptual

e Internacionalizacion: “Se emplea para designar la capacidad que alcanza una
empresa de poder comercializar sus productos o localizarse en otro pais del

mundo, que no sea su pais de origen”. (Quiroa, 2019).

e Empresa: “Es una organizacidn de personas y recursos que buscan la
consecucion de un beneficio econdmico con el desarrollo de una actividad en
particular”. (Sanchez, 2015)
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Jeans: De acuerdo con Oxford Languages (s.f) es un “pantalon confeccionado
con tela vaquera o tejana; suele llevar doble pespunte en las costuras y
remaches de cobre en la esquina de los bolsillos interiores de delante y en los

superpuestos de atras”.

Denim: Es un tipo de tela resistente que esta hecha principalmente de algodon.
Este tejido es muy conocido en el mundo entero porque con él se fabrican los
populares pantalones jeans, asi como otros complementos en la vestimenta.
(Navarro, 2018)

Estrategias: “Es un procedimiento dispuesto para la toma de decisiones y/o
para accionar frente a un determinado escenario. Esto, buscando alcanzar uno o

varios objetivos previamente definidos”. (Westreicher, 2020)

Exportaciones: “Son el conjunto de bienes y servicios vendidos por un pais en

territorio extranjero para su utilizacion”. (Montes, 2015)

Importaciones: “Son el conjunto de bienes y servicios comprados por un pais

en territorio extranjero para su utilizacion en territorio nacional”. (Kiziryan, 2015)

Posicionamiento comercial: “Es la posicidon que ocupa un producto o servicio
de una empresa determinada en la mente de los consumidores. Siempre
tomando como referencia a sus competidores, tanto directos como indirectos”.
(Morales, 2020)
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e Logistica: Como lo menciona la Asociacion de logisticos franceses (s.f) es un
“conjunto de actividades que tienen como objetivo la colocacién, al menor costo,
de una cantidad de producto en el lugar y en el tiempo donde una demanda

existe”.

e Logistica internacional: “Es el disefio y administracion de un sistema que
controla el flujo de materiales dentro, entre y fuera de la corporacion

internacional”. (Arcadio, 2020)

5.5 Marco temporal

El presente trabajo se desarrollara en un periodo de tiempo no superior a los 4
meses desde la fecha de aprobacion de la propuesta de grado por parte del comité

curricular perteneciente al programa académico de comercio internacional.

5.6 Marco espacial

El presente proyecto se desarrollara en las instalaciones de la empresa Grupo
Empresarial Basha ubicada en la direccion Av. 3 #5-88, Br. Dofa Nidia, Cucuta, Norte

de Santander en Colombia.

6. DISENO METODOLOGICO

6.1 Tipo de investigacion

El tipo de investigacién que se desarrollara es cuantitativa la cual de acuerdo con la
Hernandez, R (2014) es aquella que se usa para la recoleccién de datos con el objetivo
de probar hipotesis con base en la medicion numeérica y el analisis estadistico, con el fin
establecer pautas de comportamiento y probar teorias. Dicho lo anterior, algunas de las

herramientas empleadas en investigacion cuantitativa para recopilar datos son:
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Encuestas o cuestionarios, experimentos, observacion, y seleccidon de documentos.
Asimismo, algunas de sus principales ventajas son: replicable, comparable y analizable.
En el caso del proyecto en desarrollo se parte de un propio paradigma empirico

analitico porque se basa en la experiencia y se utilizan datos en un contexto real.

6.2 Método de investigacion

El método de investigacion utilizado en este trabajo es de naturaleza deductiva.
Siguiendo la definicion de Hernandez (2014), este enfoque implica tomar un tema
general y aplicarlo gradualmente para comprender como opera en situaciones

particulares mediante el estudio de datos y el empleo de métodos estadisticos.

6.3 Tipo de estudio

El tipo de estudio que se aplicara sera descriptivo, en concordancia con el autor
Hernandez, R (2014) este estudio consiste en especificar propiedades y caracteristicas
importantes de cualquier fendmeno que se analice. Describe tendencias de un grupo o
poblacién. En este caso, el proyecto en mencidn recolecta y analiza los datos el cual se
hara por medio de una intervencion macroestructural dentro de las dinamicas

empresariales.

6.4 Poblacion

La poblacion sera las empresas del sector textil pertenecientes a la Corporacion De
Industriales De La Moda De Norte De Santander (CORPO MODA) ubicado en la ciudad

de Cucuta.

6.5 Muestra

La seleccién de la muestra se clasifica como no probabilistica o por conveniencia,
dado que se ha optado por elegir una empresa que sea representativa en el sector de

jeans de la region de Norte de Santander. En consecuencia, la empresa seleccionada
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para formar parte de la muestra es el Grupo Empresarial Basha S.A.S., bajo la direccién

del Sr. Marlon Caicedo, quien se desempefa como gerente general de la misma

6.6 Sistematizacion de variables

Tabla 1 sistematizaciéon de variables

Objetivos Variables Definiciéon Dimensiones | Instrumentos
especificos conceptual
1. Describir el | Descripcion de la | Narrativa del | Plasmar la [ Entrevistas al
método de | metodologia  de | método de [ manera en que la | director
internacionaliz | internacionalizaci6 | internacionalizacié | empresa The US | operativo y
acion hacia los | n hacia Estados | n. Marketer ha | general de la
Estados Unidos. introducido empresa.
Unidos empresas al
propuesta por mercado
The us norteamericano.
Marketer, LLC.
2.Diagnosticar | Diagnostico de la | Capacidad Conocer la | Encuesta
la capacidad | capacidad exportadora de | capacidad detallada por
exportadora exportadora. una empresa. productiva de la | medio de
del Grupo empresa para | Google Forms.
Empresarial llevar sus
Basha S.A.S. productos a los

mercados

extranjeros.
3. Proponer el | Plan estratégico | Estructurar la | Determinar la | Por medio de
plan logistico de | Informacién logistica que debe | las consultorias
estratégico internacionalizacié | relacionada  por | adaptar el grupo | realizadas a los
logistico de | n hacia Estados | parte de los | empresarial expertos.
internacionaliz | Unidos. expertos Basha para
acion hacia involucrados en el | ingresar sus
Estados proceso. productos a los
Unidos del Estados Unidos.
Grupo
Empresarial
Basha S.A.S

Fuente: Elaboracion propia.
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6.7 Tratamiento de la informacion

6.7.1 Técnicas de recoleccion de la informacion

Fuentes primarias: Se dara por medio de la informacién documental del
Grupo Empresarial Basha S.A.S e informacion documental de la empresa
The US Marketer, LLC.

Fuentes secundarias: La recoleccion de la informacién se hara por medio
de cuestionarios, entrevistas, informacibn tomada de internet e

investigaciones de campo.

6.7.2 Técnicas de procesamiento de la informacion

Las técnicas a usar para el procesamiento de la informacion en este proyecto

seran: la recoleccion, el analisis, la interpretacién y la presentacion de resultados.

6.7.3 Presentacion de la informacién

La presentacion de la informacién se realizara a través de tablas, gréficos;

concluyendo el mismo con un informe final estratégico.

7. DESCRIBIR LA ESTRATEGIA DE INTERNACIONALIZACION HACIA LOS
ESTADOS UNIDOS PROPUESTA POR THE US MARKETER, LLC

Antes de abordar a detalle la estrategia de internacionalizacion hacia los Estados
Unidos propuesta por The US Marketer, es importante entender por qué el
emprendedor o empresario deberia pensar como importador y no como exportador. En
general, cuando consideran el area de las exportaciones se suelen enfocar en
comercializar sus productos desde su lugar de origen sin lograr descifrar el mercado
estadounidense a fondo con sus peculiaridades. No obstante, inclinarse por una
perspectiva importadora trae consigo el analizar a fondo de como vender en mercado
norteamericano, lo que demanda una comprension integral de dicho mercado. En este

orden de ideas, el fabricante debe hacer parte activa del proyecto de
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internacionalizacién a largo plazo por medio de un socio estratégico en Estados Unidos
o de lo contrario asumir rol protagénico en el proceso, enfocandose de esta manera en

satisfacer las necesidades del consumidor y optimizar procesos en la operacion.

The US Marketer, respalda esta filosofia de pensamiento como importador puesto
que conlleva tener una comprension a profundidad del mercado local o nicho al que se
busca incursionar. Por lo tanto, dicha propuesta hace hincapié en que el éxito de un
proyecto se ubica en la aceptacién del servicio o producto por parte del cliente final. Por
consiguiente, la estrategia se centra en la experiencia del cliente, considerando no solo

la proteccidn fisica en caso de los productos, sino también su experiencia de uso.

Al introducir al empresario en dicha filosofia y aplicarla en su proceso de operacion
en pais destino, consideran que debe tenerse en cuenta un aspecto determinante en la
estrategia de comercializacion, como lo son las garantias extraordinarias. La mayoria
se centra en como minimizar al maximo sus costos y lograr vender volumen
compitiendo en precio, sin perder su calidad estandar del producto que, segun su
experiencia en el mercado nacional, tendria potencial en el extranjero. Sin embargo,
realmente no es crucial para ellos implementar garantias en sus ventas. El gran reto es
lograr que las empresas piensen en como vender mas caros sus productos y no en

como reducir costos para vender mas barato.

Asimismo, The US Marketer abandera el concepto de “producto minimo viable de
exportacion”, donde los emprendedores pueden experimentar y validar su idea de
negocio en esta fase antes de aportar una gran inversién para exportar a grandes
escalas. Esto permite minimizar costos y hacer accesible la internacionalizacién a las

pymes.

La estrategia también resalta lo fundamental que es hacer un cambio de
perspectiva en cuanto a los clientes, puesto que indican que el exportador lejos de
considerar las grandes cadenas minoristas como clientes directos, deberian
considerarlos como aquellos socios estratégicos que simplifican la llegada de los
productos al consumidor final lo cual permite un enfoque en como se podria mejorar la

colaboracion con las cadenas minoristas.
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Dentro de este contexto la estrategia de internacionalizacion de The US Marketer,
se enfoca en un analisis inverso de la logistica, que empieza con una hipoétesis sobre
como ingresar al mercado estadounidense. Mientras que se desarrolla el analisis, se
confirma, refuta o modifica dicha hipotesis sobre como abordar el mercado en los

Estados Unidos.
Las etapas clave de la estrategia de internacionalizacion son las siguientes:
1. Experiencia del cliente:
- ¢, En qué lugar se encuentra ubicado el cliente final?

-¢Desde qué lugar se obtendra inicialmente el producto, de manera fisica en un

anaquel o de una pagina en linea?
-¢ El producto estara rodeado de otros productos de la competencia?
-¢,Se podra complementar el producto con otros que suelen usarse juntos?
- ¢, Podemos complementarlo con otros productos que suelen usarse junto con él?

-¢, Quién es la persona que toma la decisién de compra: el médico, el mecanico, los

hijos, el personal de limpieza de oficinas, el comprador u otra persona?
- ¢,Cuando y donde se usara el producto?

- ¢, Qué tan facil es abrir la caja o la bolsa? ;Se convertira el empaque en basura

después de abrirlo?
- ¢, Como sera la forma de pago del cliente? s Se cuenta con ese método?

-¢,Se esta vendiendo solamente un producto, o se esta ofreciendo una experiencia

emocional?

- ¢, El empaque en que recibira el cliente el producto hace congruencia con lo que
quiere transmitir o simplemente se optd por la opcibn mas econdmica en el mercado

para reducir costos?
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- ¢, Qué tan facil sera para el operario en destino manipular el producto?

- ¢ Cudl sera la garantia extraordinaria que ofrecera la empresa en cada venta de

jeans?

2. Canal de Distribucién:

- ¢, Como sera recibido el producto en destino?

- ¢, Se recibira el producto paletizado o a granel?

- ¢, De qué manera se dividira el producto: en paquetes, cajas, bolsas u otra opcion?
- ¢, Cuantas unidades habra por cada caja?

-¢ Estan claramente definidos los SKU o numeros de parte del producto para una

facil identificacion?

3. Reglamentaciones:

- ¢, Se hace sencillo el proceso de inspeccion?

- ¢ Podra la aduana manipular facilmente el producto?

- ¢, Sera un producto facil de identificar para los agentes aduanales?
- ¢ El producto cumple con los reglamentos?

- ¢, Se refleja confianza ante los agentes aduaneros de que se esta cumpliendo con

los reglamentos?

4. Logistica Doméstica:

- ¢Se evaluaron los costos y tiempos de entrega para la distribucion individual de

los productos en Estado Unidos?
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- ¢, Consideraron proveedores estratégicos para la logistica de los productos en

Estados Unidos sin adquirir costos fijos a largo plazo?

5. Logistica Internacional y Embalaje:

- ¢,Se ha tenido en cuentas las exigencias del cliente final para determinar cuantas

unidades deben ir por caja?

- ¢ Se consideraron las dimensiones requeridas por pallet o se ajustd la maxima

cantidad de carga posible para optimizar costos?

- ¢,Se contempld en el embalaje como se almacenara y se entregara el producto al

cliente final?

- ¢ Cumple con los requisitos regulatorios del etiquetado en los Estados Unidos?

- ¢ El etiquetado presentado en inglés es culturalmente relevante?

6. Producto Minimo Viable de Exportacion:
- ¢ Cual es la capacidad productiva de la empresa?
- ¢, Qué tan facil es para las empresas abrir una nueva linea de produccion?

- ¢Los tiempos de entrega son un factor determinante para la experiencia del

cliente?
- ¢,.Se ha logrado identificar claramente el nicho de mercado?
- ¢,.Se considero el establecimiento de una politica de resurtimiento?
7. Estructura del Proyecto: Modelo de Negocio y Aspectos Legales:

- ¢/, Se saben cuales son las implicaciones de vender determinado producto en los

Estados Unidos?
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- ¢,.Se conocen los impuestos federales y estatales en los que se va a incurrir?

- ¢Se han establecido socios estratégicos para la distribucién fisica como aliados

logisticos 3PL en la primera fase?
- ¢, Se esta evitando al maximo los costos fijos en la primera fase del proyecto?

Una vez corroborada la hipotesis, se da forma al modelo de negocio que identifica
los eslabones principales y secundarios, establece el cdmo se hara el engranaje entre
las actividades que llevan a cabo, considerando los recursos financieros, humanos,

técnicos y de tiempo para ejecutar el proyecto.

A modo de conclusién, la propuesta de The US Marketer, se centra en su enfoque
en pensar como importador, la experiencia del cliente y el analisis detallado de la
logistica, los cuales consideran que son factores que no suelen abordarse en un estudio

de mercado tradicional.

Es oportuno ahora realizar una comparacién entre los factores distintivos hallados
en los pasos de internacionalizacion determinados por una de las empresas mas
predominantes a nivel nacional como lo es ProColombia en contraste con las fases
propuestas por USM. En este ejercicio se relacionan datos encontrados en el sitio web

oficial de Procolombia.

Comparativa entre el pensamiento de internacionalizacién propuesto de The

US Marketer (USM) con los pasos establecidos por Procolombia:

Paso 1: ;Esta listo el empresario para exportar?



32

- Procolombia: Se enfoca en la disponibilidad del producto y en la capacidad de

produccion de forma constante de dicho producto para poderlo exportar.

- USM: Enfatiza en comprender cuales productos requiere el mercado antes de

pensar en la exportacion y considerar siquiera la capacidad productiva.

Calidad

- Procolombia: Se concentra en el cumplimiento de la calidad que demanda el

mercado en determinado producto y considera las certificaciones internacionales.

- USM: Argumenta que la calidad es subjetiva y que en realidad no se debe cumplir
con la calidad que el mercado exige porque existen muchisimos productos de mala
calidad que venden a grandes cantidades en el mercado; por lo que sugiere mejor

establecer estandares de calidad propios basados en la diferenciacién del producto.

Valor agregado

- Procolombia: Destaca lo importante que es introducir factores de diferenciacién al

producto para elevar su potencial comercial teniendo en cuenta la competencia.

- USM: Sugiere que la mayor diferenciacién no siempre se localiza en el producto

mismo, sino en el servicio postventa y otras areas locales con énfasis en la innovacion.

Optima relacién calidad/precio

- Procolombia: Se enfoca en la competitividad de precios sin que el producto pierda

su calidad y seguridad.
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- USM: Expone que la fijacién de precio debe ser en base a la diferenciacion del
producto y no en la competitividad de precios, destacando que una Optima relacion

deberia ser: diferenciacién/precio y no calidad/precio.

Adaptabilidad

- Procolombia: Impulsa la adecuacion del producto basandose en las necesidades

de cada mercado, teniendo en cuenta las barreras culturales y regulaciones.

- USM: Resalta lo fundamental que es la adaptabilidad del producto pero también la
vital importancia en que la organizacioén, directivos y fundadores manejen la capacidad

de adaptacién al cambio y a la internacionalizacion.

Estado de la empresa

- Procolombia: Sugiere verificar las areas de administracion, finanzas, legales y la

trayectoria nacional en mercado de origen antes de internacionalizarse.

- USM: Concuerda en que es importante considerar dichos aspectos en el proceso.

Capacitacion para exportar
- Procolombia: Brinda formacion en linea para la exportacion.

- USM: Hace hincapié en que no es suficiente la capacitacion para convertirse en

exportador sino que es necesario indagar en volverse importador y comercializador.

Paso 2: Identificacion de la necesidad del producto

- Procolombia: Sugiere conocer la demanda del producto en diferentes mercados y

sus tendencias.
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- USM: Resalta la importancia de encontrar la diferenciacion en lugar de competir

en un mercado masivo.

Evaluacion de condiciones de acceso

- Procolombia: Resalta lo indispensable que es conocer las certificaciones,

aranceles y demas condiciones de acceso a mercados.

- USM: Contempla los pasos anteriores como parte fundamental en los procesos de

exportacion e importacion.

Paso 3: Simulacion de costos de exportacion

- Procolombia: Plantea establecer precios de venta por medio de la calculacion de

costos de la exportacion.

- USM: Enfatiza en hallar un precio objetivo de venta y considerar los costos todos

los eslabones que hacen parte de la cadena de suministro a detalle.

Paso 4: Conocimiento de Requerimientos y Reglamentos

-Procolombia: Analiza las condiciones de acceso al mercado, certificaciones vy

demas requerimientos.

-USM: Coincide en que dichos aspectos son parte basica para la

internacionalizacion de un producto

Paso 5: Herramientas de promocién

- Procolombia: Proporciona diversas actividades como ruedas de negocios,

seminarios y eventos.
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- USM: Insta a iniciar con la presencia en redes sociales y una pagina web con SEO
enfocado en la ubicacion geogréfica en la que se encuentre el mercado objetivo antes

asistir a grandes eventos.
Elementos adicionales a considerar segun USM:
- Garantias extraordinarias.
- Propiedad intelectual.
- Registro de marca.
- Impuestos locales al producto en el pais destino.

- Permisos locales en especifico que requiera el producto, en especial en los

Estados Unidos porque cada estado cuenta con sus propias regulaciones.

- Conocer si el producto ya se comercializa en ese mercado bajo la misma marca

que se tiene o no.

- Saber cual es la estructura legal mas adecuada para proyecto de acuerdo a la

naturaleza del producto y el entorno en el que opera.

Involucrar al fabricante o productor en el rol de importador en pais destino permite
mejorar la propuesta con que se aborda al cliente objetivo. Por consiguiente, USM

resalta las siguientes ventajas de su propuesta:

1. Control total: No se depende de terceros.

2. El conocimiento adquirido por el mercado se lo queda el fabricante y no un
tercero.
Mayores herramientas y medios de pagos internacionales.
Mejor planeacion y ejecucion de estrategias fiscales.
Historial crediticio: después de un tiempo en operaciones se accede a todas las
bondades de la banca americana.

6. Mayor confianza: las pymes locales desconfian en comprarle a las empresas

extranjeras por falta de garantias.
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7. Registros publicos en el pais de origen: mucha mas proteccion respecto a la

informacion de tus clientes en el pais destino.

En definitiva, USM propicia una perspectiva mas orientada a la diferenciacion,
adaptacién y comprension a fondo de las necesidades del nicho al que se quiere
abordar. Asimismo, destaca la relevancia de aspectos legales y fiscales en pais destino;
mientras que Procolombia se enfoca en una serie de pasos necesarios pero

tradicionales para un mercado que esta en constante evolucion

8. CAPACIDAD EXPORTADORA DEL GRUPO EMPRESARIAL BASHA S.A.S

Por medio de una encuesta realizada en Google Forms

(https://forms.gle/|[LLCT7YJXnTnXkndA) Se ha obtenido informacion clave para poder
conocer cual es la capacidad donde se concluye que para producir una nueva linea de
producto en este caso los pantalones pueden como minimo producir 80 unidades por
referencia y 20 unidades minimo por talla. Asimismo, se encuentran facultados para
tener ventas aproximadas de 12.000 prendas mensuales, lo cual indica que para su
etapa inicial de experimentacion disponen de unidades suficientes para ejecutar su

primera fase.

9. PROPONER EL PLAN ESTRATEGICO LOGISTICO DE
INTERNACIONALIZACION HACIA ESTADOS UNIDOS DEL GRUPO
EMPRESARIAL BASHA S.A.S

Teniendo en cuenta la descripcidon de la estrategias y habiendo recolectado
informacion clave tanto comercial como operativamente de la empresa Basha S.A.S,,
The US Marketer procede a proponer un plan estratégico que le permita a la empresa

de jeans empezar a incursionar en el mercado norteamericano.

En este caso, al ser el jean uno de los productos clasicos en la forma de vestir pero
asi mismo es uno de los que cuentan con las mas minimas modificaciones, se convierte

en todo un reto encontrar algun rasgo caracteristico que lo diferencie entre la


https://forms.gle/jLLCf7YJXnTnXkndA
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competencia y la manera en como se llegara a los clientes potenciales. Por esto, USM
plantea las siguientes fases con sus respectivas preguntas claves y respuestas para la
estrategia de internacionalizacion hacia los Estados Unidos del Grupo Empresarial
Basha S.A.S:

1. La experiencia del cliente

Desarrollo de la estrategia de comercializacion:

La venta de jeans con disefios de control en alianza con micro influencers, es la
premisa de la estrategia para la internacionalizacion hacia los Estados Unidos. Desde
su punto de vista, buscan ratificar un costo medio que se determinara para cada
producto a través de la elaboracidon de disefios que eleven la autoestima y
empoderamiento de la mujer, los cuales seran producidos en conjunto con el influencer
seleccionado. Estos disefios seran propuestos por estudiantes de moda, con una activa
participacion del influencer, los cuales podran incorporar diversos elementos como
estampados o detalles personalizados segun lo consideren necesario. Como
consecuencia de esa colaboracién, el modelo de la marca se presentara en funcion con

el nombre de influencer, por ejemplo, “Basha by Issa Vazquez”.

Un aspecto destacado de esta estrategia de comercializacion es la contribucion
social que implica. Por cada jean vendido, se realizara una donacion a nifios huérfanos

a través de una fundacion en los Estados Unidos.

La inclusion de una causa social, como la donacion de jeans a quienes mas lo
necesitan, puede aportar un valor significativo a la estrategia de comercializacion. La
realizacion de esta iniciativa de manera auténtica y transparente ofrece varios

beneficios:

1. Impacto Social Positivo: Contribuir a una causa social genera una percepcion
positiva y evidencia el compromiso de la empresa con la sociedad. Un ejemplo
ilustrativo es la campara "Vivir con Responsabilidad" de Coca Cola en colaboracion con

Aldeas Infantiles SOS, una organizacién que brinda apoyo a nifios y jovenes en
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situacion de vulnerabilidad. A nivel nacional, otras empresas destacadas por sus

iniciativas sociales incluyen Crepes & Waffles, Grupo Argos y Alpina.

2. Mayor Diferenciacién: La inclusion social en la estrategia de comercializacién
puede diferenciar a la marca de la competencia y atraer a consumidores que valoran el

compromiso social de las empresas.

3. Marketing con Propésito: La creacion de una campana con un propdsito social,
que cuente una historia auténtica de la marca, puede activar un vinculo emocional con

los clientes potenciales.

4. Fidelizacion de Clientes: Las iniciativas de responsabilidad social corporativa
pueden generar una conexion emocional con los clientes y fomentar la fidelidad hacia la

marca.

La dinamica de esta estrategia implica la colaboraciéon con micro influencers en la
fabricacion de jeans para cada influencer. Se fabricaran 100 unidades del jean faja las
cuales se estima comercializarlos en colaboracion con los influencers, y la distribucion
se llevara a cabo a través de una tienda en linea. Los micro influencers seran provistos
de un enlace especial con un codigo unico que redirigira a los clientes potenciales al
sitio web de la empresa. Se espera que gran parte del trafico provenga de TikTok,
Instagram y Facebook donde los influencers promocionaran los jeans mediante videos

y publicaciones.

La propuesta para los micro influencers es la siguiente: se comercializara el disefio
estrella de la empresa, el jean con faja moldeadora para aquellas en la etapa inicial se
propone que sean 100 unidades pero no es una cantidad limitada, y se venderan en
linea a $125 USD cada uno. Cada jean estard numerado y llevara el nombre del
influencer colaborador. El influencer recibirda el 15% de cada venta que realice, el
intermediario obtendra el 15%, y el fabricante recibira el 70% restante. Este acuerdo
asegura una distribucion variable entre todas las partes involucradas lo que le va a
permitir al empresario minimizar lo mas posible los costos fijos en su etapa inicial de

internacionalizacién. El complemento de la estrategia comercial sera el respaldo de una
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garantia extraordinaria que sea alineada y respalde de manera sélida a cada producto

vendido.

El Grupo Empresarial Basha cuenta con la capacidad operativa necesaria para
desarrollar nuevos productos con un minimo de produccion de 80 cortes por modelo, lo
que permitira la fabricacién de 20 referencias por talla. Por lo tanto, la produccion de

100 unidades por influencer se considera factible.

Cabe destacar que se establecera una restriccion geografica que impide la venta de
jeans en proximidad a otros vendedores, garantizando asi la exclusividad de la zona

geografica para cada vendedor.

Esta estrategia de comercializacion busca aprovechar la colaboracién con
influencers, la versatilidad de los disefos y la causa social para introducir con éxito los
jeans exclusivos en el mercado de los Estados Unidos, generando un impacto positivo

tanto en términos sociales como comerciales.

En consecuencia, resulta pertinente el planteamiento de los siguientes
interrogantes seguidos de sus respectivas respuestas proporcionadas por The US

Marketer:

-Experiencia del cliente

- ¢Cuadl sera la garantia extraordinaria que se implementara en la estrategia
comercial de los jeans exclusivos? La garantia que respalda cada compra de los
jeans faja sera valida si, dentro del afio siguiente a la compra, el cliente no
experimenta una satisfaccion total con el rendimiento del jean. En este caso, se
ofrecera una garantia de reembolso que cubriria tanto defectos en el disefio

como el desgaste prematuro de la tela.
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¢, Cual es la razén de proponer la division de un porcentaje de venta con un
distribuidor si se plantea que el exportador asuma el papel de importador en el
pais destino? ;Por qué se le asignaria una division? Dado que la misma
empresa actuaria como fabricante e importadora, esto garantizara Ila
disponibilidad de recursos en casos de urgencia, como la reposicion de envases
o embalajes dafados, permitiendo asi una respuesta agil y eficaz ante cualquier

eventualidad en el pais destino.
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¢En dbénde estara ubicado el cliente final? El cliente final se encuentra ubicado
principalmente en los Estados Unidos en el estado de Houston, Texas con un

enfoque especial a las mujeres latinas entre los 18 a 40 afos de edad.

¢, Qué caracteristicas demograficas, psicograficas y de comportamiento de

compra tienen los jovenes de 18 a 40 anos?
Demogréficas:

Edad: 18 a 40 afos, serian jévenes adultos y adultos que ya estan en la etapa

de generar sus propios ingresos.
Género: Mujeres.

Estado civil: De preferencia solteros puesto que los casados con familia suelen

influir en sus decisiones de compra.
Ingresos promedio: 40.000 US al afio
Psicograficos:

Perfil Psicografico del Cliente Objetivo:

Las mujeres latinas que constituyen nuestro publico objetivo son individuos
dinamicos y seguros de si mismos, con edades comprendidas entre los 18 y 40
afos. Estan en la etapa de jévenes adultos y adultos que ya han alcanzado la
independencia econdmica, generando ingresos propios que promedian alrededor

de 40,000 doélares americanos al ano.

Dichas mujeres valoran su bienestar y buscan maneras de realzar su figura,
especialmente al vestir un jean. Su interés no se limita solo a la moda, sino que
también incluye el deseo de sentirse seguras y atractivas en su propia piel. La

autoexpresioén y la confianza son elementos fundamentales en sus vidas.
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Respecto al estado civil, se prefieren que sean solteras, aunque de los 30 a los
40 anos se considera que son mujeres que si bien puede que no tenga un hogar
ya tiene hijos, por esto al estado civil, por esto se opta a que sean solteras, ya
que aquellos comprometidos con responsabilidades familiares tienden a tomar
decisiones de compra influenciadas por factores adicionales. Este grupo
demografico especifico busca soluciones que les permitan destacar su estilo

personal y sentirse empoderadas al hacerlo.

Contribuir a la mejora de la autoestima y confianza de las mujeres se puede
convertir en una combinacion de moda, comodidad y realce de la figura se
convierte en un punto clave para conectar de manera efectiva con este segmento

de mercado.
Comportamiento de compra:
Compras en linea:

Influenciados por influenciadores: Son propensos a tomar decisiones de

compra por bloggers e influencers de moda.

Conciencia social: Mas que todo los jévenes entre 18 a 28 afos se sienten

atraidos por marcas con propésito social.

Sentido de cumplimiento: Consumidores que experimentan mayor satisfacciéon
en su compra al saber que estan impactando de manera positiva nifios en

condiciones de vulnerabilidad.

¢, Como esta la competencia en el mercado? Se realizé un sondeo de precios de
jeans para mujeres en diferentes marketplace en los Estados Unidos puesto que
el principal medio de difusién de los jeans sera por medio del propio ecommerce
de la empresa. A continuacion se relacionan los resultados obtenidos del

ejercicio:



Amazon:

Amazon Essentials USA $16,40 USD
Nine West USA 29,99 USD
Moda Xpress 39,99 USD
LT.ROSE CO 42, 89 USD
Aranza CO 59,99 USD
NYDJ USA 99,00 USD
Ebay

Levi's USA 25.00 USD
Fazined CO 45, 00 USD
Carisma CO 49.99 USD
Estudio AA CO 61,74 USD
B (air) 99,00 USD

Walmart

Sofia Vergara 27,50 USD
Roamans Jeans 49,69 USD
Su propia tienda

Lowla.US $52,00 USD

Jeans fashion USA $54,99 USD

Nordstrom Marine Serre USA $950 USD

43
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Neymar Marcus
Rag & Bone $255 USD
Mother $268 USD

AG Jeans $215 USD

¢, Como se planea llegar a la audiencia objetiva? Se planea llegar a esta
audiencia por medio de la red social TikTok como la principal plataforma de
marketing, puesto que los jovenes estadounidenses la prefieren para descubrir

productos y tendencias de moda.

¢ Qué otras redes sociales o canales de marketing se usaran ademas de Tik Tok?
Para la fase inicial, se usara Tik Tok, debido a que es una de las plataformas que
ha logrado posicionarse rapidamente como una de las redes con mas usuarios
activos. Segun Statista (2023), Tik Tok ya cuenta con 150 millones de usuarios
activos en los Estados Unidos, donde el 69% de usuarios son menores de 35
afos, lo cual iria alineado al perfil del mercado objetivo al que se quiere impactar.
De acuerdo con las proyecciones, se espera que Tik Tok alcance 1.049 millones

usuarios activos a nivel mundial para el afo 2025.

Ademas, se planea hacer uso de las redes sociales como Facebook. Segun
datos proporcionados por Hootsuite (2023), en los Estados Unidos, Facebook
cuenta con una audiencia de 179 millones de usuarios en Facebook. Destaca
que esta plataforma es mas usada por personas entre 24 a 35 afnos. Asimismo,
se busca sacar provecho del alcance logrado por Instagram. De acuerdo con
Statista (2023), el 59% de los usuarios adultos en Estados Unidos, utilizando a
diario Instagram donde las personas que ven las historias tiene una probabilidad

del 50% de hacer click para visitar un sitio web.
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¢, Cual sera la estrategia de marketing que se ejecutara en las redes sociales? Se
llevara a cabo la elaboracidon de contenido visual atractivo que active el deseo y
la accion de compra del producto en el publico objetivo, campafias publicitarias
dirigidas y la alianza con los micro influencers. En el trabajo realizado por redes,
se haran campafas de preventa con publicaciones realizadas desde Houston,
Texas para que el algoritmo le sugiera el contenido en la zona geografica donde
estara ubicado el mercado objetivo. Asimismo, de manera paralela se gestionara
el posicionamiento organico del SEO de Google para posicionar el sitio web en el

buscador de Chrome en la zona de interés.

¢De qué manera sera medido el éxito de la estrategia de marketing a ejecutar y
qué métricas se seguiran? Se medira por medio de las métricas que recolecta el
pixel integrado a la pagina destino tales como el trafico del sitio web, las
conversiones en ventas, el retorno de la inversion mejor conocido como ROAS
por sus siglas en inglés y la retencion de clientes. Se usaran herramientas
analiticas que proporcionan las distintas plataformas para realizar un

seguimiento continuo y adecuado.

¢, Se obtendra el producto de manera fisica por medio de un anaquel o de una
pagina en internet? De momento los productos seran adquiridos unicamente a

través de la tienda en linea de la empresa.

¢El producto estara rodeado de otros productos similares de la competencia?
Principalmente, por la estrategia de nicho seran productos exclusivos que no

estaran rodeados de competidores directos.



46

¢, Se considera complementar el jean con otros productos? Se considera a
mediano plazo ofrecer accesorios y complementos de moda que sean

coherentes con la de los jeans para crear un conjunto completo para los clientes.

¢ Quién es la persona encargada de tomar la decision de compra: él/la que paga,
los hijos pequenos, el mecanico, el doctor, la persona de limpieza en la oficina u
otra persona? El énfasis esta en el consumidor final que en este caso son los
jévenes de 18 a 40 afnos que buscan productos que realcen su figura y estén a
la moda. En su mayoria serian personas que ya estarian generando sus propios

ingresos y que puede tomar la decision de compra.

¢ Doénde y cuando se puede usar el producto? Los jeans son versatiles y pueden
ser usados en diferentes ocasiones como en salidas casuales hasta en eventos

nocturnos.

¢ Qué tan facil es abrir la caja o bolsa? al abrirla ¢queda inservible y sera solo
basura? La finalidad del empaque es que sea facil de abrir y que no genere
excesos de residuos innecesarios. El enfoque es buscar la sostenibilidad pero

también la eficiencia del mismo.

¢, Coémo sera la forma de pago del cliente? Se proporcionara un escenario que
facilite la experiencia de compra del cliente por lo que se aceptaran diversos
medios de pago, incluyendo tarjetas de crédito, débito y opciones de pago en

linea seguras.
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¢ Se quiere vender unos jeans o una forma de sentir? Mas que solo vender un
pantaldén, lo que se quiere es lograr ofrecer a los clientes una experiencia unica y
comoda que eleve su autoestima y seguridad en si mismas al momento de usar

la prenda.

¢El empaque en el que recibira el cliente final el producto lo hace sentir bien?
¢, Hace congruencia con lo que se busca transmitir o simplemente se ha elegido
la bolsa o caja mas econdmica del mercado? Se buscara elegir un empaque
cuidadosamente para lograr transmitir una experiencia de marca coherente que

refleje los valores y estilo de la empresa.

Colaboracion con los influencers:

¢, Cual sera el proceso de seleccidn que se usara para identificar y seleccionar a
los micro influencers? Se seleccionara a los micro influencers por medio de un
analisis de sus redes sociales y métricas de compromiso con marcas con las que
ya han trabajado anteriormente los cuales como se encuentren dispuestos a

trabajar sobre comisiones por productos vendidos.

¢Cuantos micro influencers seran utlizados en la primera fase de
experimentacion? En relaciéon a esta etapa inicial, se buscara colaborar con
cuatro influencers los cuales tengan entre 20.000 mil a 30.000 mil seguidores.
Esta eleccion resultarda econdmica para interactuar y verificar en la practica qué
camino se debera seguir, basandose en la respuesta del publico objetivo. De
esta manera, se podra obtener una comprension mas clara de lo que gusta y lo
que no. Esto permitira definir con mayor precision el camino a seguir sin arriesgar
todo en el intento, por lo tanto se presenta la oportunidad de aprender mucho

mas rapido que si se optara por la maquila.
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¢ Cual sera el incentivo que se ofrecera al influencers para que acepte la
cooperacion? El objetivo es ofrecer a los influencers una comisién de $12,50
ddlares por cada jean vendido por medio de su promocidn, proporcionandoles
asi un incentivo econdémico significativo. Asimismo, es importante resaltar que se
insta por micro influencers porque se encuentran en su etapa inicial y estan mas
dispuestos a negociar costos variables y no fijos por la prestacion de sus

servicios.

¢, Cuadles seran las funciones a cumplir por parte del influencer? Los influencers
se limitaran a realizar sesiones de una hora para grabar videos en los que
mostraran como se ajustan y modelan los jeans, asi como a compartir algunas

historias en sus redes sociales.

¢, Se han establecido precauciones legales de manera formal y detallada para
definir las obligaciones tanto del influencer como de la companiia? Considerando
que Estados Unidos es ampliamente reconocido como el pais de las demandas,
resulta imperativo buscar asesoria legal con un abogado con conocimiento
profundo de las leyes estadounidenses. Es imprescindible para poder prevenir
cualquier problema legal que pueda poner en riesgo la integridad y sostenibilidad
de la empresa. En este proyecto, The US Marketer ha colaborado con sus
abogados asociados en Estados Unidos para crear un modelo de contrato que
podria ser utilizado con los influencers. A continuacion, se presenta un borrador

detallado del mismo:
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INFLUENCER AGREEMENT

This sponsorship agreement is made [DATE], between the following entities, each
a “party”, collectively known as “the Parties”: [COMPANY NAME] (“Company”), a
[STATE] [PROPER BUSINESS ENTITY, EXAMPLE: LIMITED LIABILITY
COMPANY] with a principal place of business at [ADDRESS], and [INFLUENCER
NAME] (“Influencer”) an individual at [ADDRESS].

ENGAGEMENT

Influencer will collaborate with the Company from the date of execution of this
Agreement through and including the date(s) of performance (“the Term”) for the
limited purpose of promoting certain brands and brand content, through
Influencer’s social media outlets. The nature of the brand content to be promoted
and the specific details and requirements of the promotion is outlined in the
attached Schedule A. During the Term, Influencer agrees to be engaged for the
purpose of promoting the brand content and Company hereby appoints Influencer
as its representative on a non-exclusive, non-employee basis to endorse and

promote its services to the target audience.

TERM

This Agreement shall have an initial term of [TIME FRAME] and shall
automatically renew for an additional [TIME FRAME] thereafter unless either

party provides thirty days prior written notice of its intention of nonrenewal.
[OR]

DATE OF PERFORMANCE



50

Parties agree that the Content will be disseminated on Influencer’s Outlets on
[DATE(S) OF PERFORMANCE] (“Date(s) of Performance”). This dissemination
on the specified date(s) will constitute the date(s) of performance and upon
performance of the promotion of the Content and fulfilment of the terms, and
upon payment of the compensation by Company as outlined below, this

Agreement shall terminate.
SERVICES

Influencer will deliver the agreed number of posts on the agreed platforms on
behalf of the Company as outlined below. The Services shall conform to the
specifications and instructions of the Company as outlined in Schedule A, abide
by the rules of the relevant social media platforms, and are subject to Company’s
acceptance and approval. Influencer will provide Company with drafts of all photo
content and copy. In turn, Company has a maximum of [XX] calendar days to
reject any deliverable in accordance with this Section and must notify Influencer
with [XX] calendar days of receipt of deliverables that additional revisions and/or
amendments will be requested. If Company makes no comments in [XX] calendar
days, the content will be deemed approved for the Influencer to post. Influencer
will remain in contact with Company, respond to any emails within twenty-four
hours, and address any concerns within twenty-four hours. Finally, Influencer will
comply will all applicable law, including the addition of #sponsored or #ad on
Influencer’s social media posts and an FTC approved disclosure statement on

blog posts.
Content

[31] total social media posts within timeframe set by the Influencer. Posts will
remain active, with comments enabled, for a minimum of [30] days. Specific

requirements are as follows:
[5] Tik Tok Posts

[5] Instagram Posts
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[5] Snapchat Posts

[5] Twitter Posts

[5] Facebook Posts

[5] Pinterest Posts

[1] post(s) to Influencer’s blog page on [DATE].

Add-On Services (additional costs): (please initial)

IG Posts will include Company provided hashtag(s) and/or links.

IG Posts will not include vulgar language or reference to religion or politics.

IG Influencer will not provide similar services to Company’s competitors for [30]

days from the Campaign Date(s).
Other:
FEES AND TAXES

Amount. In full consideration of Influencer’s performance, his/her obligations and
the rights granted herein, Influencer will be paid $[10.000] USD, via [Bank
Transfer]. This includes any agreed bonus incentives should Influencer meet
agreed targets. Influencer will otherwise perform the services at his/her own
expense and use his/her own resources and equipment. Influencer acknowledges
the agreed upon compensation represents the entire compensation with respect
to this agreement and Company has no other obligation for any other
compensation to or expenses or costs incurred by Influencer in respect to
performance under this agreement. Influencer is responsible for all applicable

taxes.
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Receipt. Payment shall be remitted fifty percent (60%) when half of the units have
sold and fifty percent (50%) within seven (7) days of performance on the final
specified date. [EDIT AS APPLICABLE]

OWNERSHIP

Company acknowledges and agrees that the Influencer, for the purpose of
performing the Services under this Agreement shall own, exclusively and in
perpetuity, all rights of whatever kind and character, throughout the universe and
in any and all languages, in and to the videos, photographs, text and/or all works
of similar nature produced, developed, or created by Influencer for this

Agreement.

This does not include any and all of the Company’s intellectual property rights
thereto, including trademarks, trade secrets, trade dress, design, mask work,
copyrights, and patent rights (collectively, the “Content”), including the right to

sublicense the Content to Company’s brand partners (the “Brand Affiliates”).

Notwithstanding the foregoing, Influencer may delete posts from his/her owned
and/or controlled social media channels containing any Content after a period of

ninety (90) days from posting date.
LICENSE

Influencer grants to Company a temporary license to use the Influencer’'s name
and promotional materials as may be necessary to achieve the promotional
purpose but only in compliance with the Guidelines and only to achieve the
promotional purpose as described in the Schedule A. Influencer grants to
Company a temporary license of ninety (90) days to use Influencer’s name and
likeness in all media including Company website and the brand website and on

social media sites and in all formats of print and digital media advertising.



53

CANCELLATION

Either party may terminate this agreement upon fifteen (15) calendar days prior
written notice if the other party breaches this agreement and does not cure such
breach within such time period. In addition to any right or remedy that may be

available to Influencer under this agreement or applicable law, the Influencer may

Immediately suspend, limit or terminate Company’s access to any use of the

Influencer’s name and likeness; and/ or

Influencer may cease all promotional activities or require the Company to make

clarifying statements, and Company shall immediately comply.

Either party may terminate this agreement at any time without cause upon thirty

days prior written notice to the other party.

CONFIDENTIALITY AND EXCLUSIVITY
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During the course of Influencer's performance of services for Company,
Influencer will receive, have access to and create documents, records and
information of a confidential and proprietary nature to Company and customers of
Company. Influencer acknowledges and agrees that such information is an asset
of Company or its clients, is not generally known to the trade, is of a confidential
nature and, to preserve the goodwill of Company and its clients must be kept
strictly confidential and used only in the performance of Influencer’s duties under
this Agreement. Influencer agrees that he/she will not use, disclose,
communicate, copy or permit the use or disclosure of any such information to any
third party in any manner whatsoever except to the existing employees of
Company or as otherwise directed by Company in the course of Influencer’s
performance of services under this Agreement, and thereafter only with the
written permission of Company. Upon termination of this Agreement or upon the
request of Company, Influencer will return to Company all of the confidential
information, and all copies or reproductions thereof, which are in Influencer’s
possession or control. Influencer agrees that during the tenure of this contract,
and for a three-month term afterward, Influencer will not undertake influencer

marketing for a competitor in the same vertical as Company.
MATERIAL DISCLOSURES AND COMPLIANCE WITH FTC GUIDELINES

When publishing posts/statuses about Company’s products or services,
Influencer must clearly disclose his/her “material connection” with Company,
including the fact that Influencer was given any consideration, was provided with
certain experiences or is being paid for a particular service. The above disclosure
should be clear and prominent and made in close proximity to any statements
that Influencer makes about Company or Company’s products or services. Please
note that this disclosure is required regardless of any space limitations of the
medium (e.g. Twitter), where the disclosure can be made via Hashtags, e.g.
#sponsored. Influencer’s statements will always reflect Influencer’s honest and

truthful opinions and actual experiences.
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FORCE MAJEURE

If either party is unable to perform any of its obligations by reason of fire or other
casualty, strike, act or order of public authority, act of God, or other cause beyond
the control of such party, then such party shall be excused from such

performance during the pendency of such cause.
INDEPENDENT CONTRACTOR

Influencer is retained as an independent contractor of Company. Influencer
acknowledges and agrees that (i) Influencer is solely responsible for the manner
and form by which Influencer performs under this Agreement, and (ii) Influencer is
a self-employed individual, who performs services similar to the services outlined
in Schedule A for various entities and individuals other than Company. Influencer
is responsible for the withholding and payment of all taxes and other
assessments arising out of Influencer’s performance of services, and neither
Influencer nor any of Influencer’'s employees or independent clients shall be

entitled to participate in any employee benéefit plans of the Company.
REPRESENTATIONS AND WARRANTIES

Parties represent and warrant to each other that each is free to enter into this
Agreement and that this engagement does not violate the terms of any

agreement between any third party.
ENFORCEABILITY

If the scope of any of the provisions of the Agreement is too broad in any respect
whatsoever to permit enforcement to its full extent, then such provisions shall be
enforced to the maximum extent permitted by law, and the parties hereto consent
and agree that such scope may be judicially modified accordingly and that the
whole of such provisions of this Agreement shall not thereby fail, but that the
scope of such provisions shall be curtailed only to the extent necessary to

conform to law.
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RESOLVING DISPUTES

If a dispute arises under this Agreement, the parties agree to first try to resolve
the dispute with the help of a mutually agreed-upon mediator in [INFLUENCER
COUNTY AND STATE]. Any costs and fees other than attorney fees associated
with the mediation shall be shared equally by the parties. If it proves impossible to
arrive at a mutually satisfactory solution through mediation, the parties agree to
submit the dispute to a mutually agreed-upon arbitrator in [INFLUENCER
COUNTY AND STATE]. Judgment upon the award rendered by the arbitrator may
be entered in any court having jurisdiction to do so. Costs of arbitration, including

attorney fees, will be allocated by the arbitrator.

NO ASSIGNMENT

This Agreement may not be assigned by either party without the prior written

consent of the other, and any such purported assignment shall be void.
CHOICE OF LAW

This Agreement is made in [INFLUENCER STATE] and shall be construed and
interpreted in accordance with the law of [INFLUENCER STATE], applicable to

contracts made and to be performed entirely therein.
ENTIRE AGREEMENT

This document is a complete and exclusive statement of the terms of this
agreement and may not be changed orally but only by writing signed by both

parties.
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[SIGNATURES ON THE FOLLOWING PAGE]

THE UNDERSIGNED HAVE READ AND UNDERSTAND THE ABOVE
CONTRACT AND AGREE TO THE TERMS AND CONDITIONS IN THEIR
ENTIRETY.

COMPANY:

Date:

Printed Name:

Title:

INFLUENCER:

Date:

Printed Name:

Title:

¢.Se consideraron los costos asociados con la colaboracion de los influencers?
Si, se han considerado prudentemente los costos asociados con la alianza de los

influencers para asegurar la utilidad y durabilidad de esta estrategia.
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Disefo de los jeans

- ¢Cuadles son las caracteristicas especiales de comercializar un jean con faja
moldeadora interna? El centro de la estrategia es que la faja moldeadora
proporcione un soporte adicional y realce las curvas de manera natural,
asegurando que la faja no compromete la comida del mismo contribuyendo de
manera positiva al empoderamiento y autoestima. Dichas caracteristicas
especiales podrian ser un factor clave de diferenciacion frente a la competencia y

captar a ese publico objetivo que busca prendas unicas con significado.

- ¢Qué diferencia a los jeans de la competencia? La diferenciacién estara basada
en la mezcla de cuatro elementos claves: disefio de empoderamiento femenino,
colaboracion con micro influencers, garantias extraordinarias y una causa social
que respalda cada venta. Dicha combinacion podria destacar la prenda en un
mercado saturado, puesto que se pretende ofrecer una experiencia de compra

significativa que va mas alla de la moda.

Canal de distribucion

- ¢ Como sera recibido y manipulado el producto en punto destino? Si por ejemplo
recibiran pallets o tarimas, ¢ El producto sera dividido en paquetes, cajas, bolsas
o en alguna otra opcion? ;Dentro de esas cajas cuantas piezas vendran para la
venta individual? En la etapa inicial, dentro del marco del producto minimo viable,
se ha planificado el proceso utilizando cajas que contienen 110 unidades del

producto, cada caja contiene 55 unidades.
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En este caso, el embalaje primario, que es el principal empaque que tiene
contacto directo con el producto, debe llamar la atencion ya que es lo que el
cliente va a recibir. En concordancia con Rajapack (2017), para este tipo
embalaje primario se suelen usar envases de plastico o carton asi como bolsas

plasticas o carton.

Para la fase de experimentacién que se va realizar con Basha, se propone que
dicho embalaje sea una bolsa de carton reutilizable, permitiendo al cliente final
darle diversos usos, al mismo tiempo que contenga la personalizacion y un
disefio alineado a la propuesta comercial. Es importante recordar que este
embalaje puede cambiar en funcion de la informacién recopilada una vez

concluida la fase de experimentacion.

Para el embalaje secundario, como lo indica Giraldo (2023), este tipo de
embalaje generalmente incluye el embalaje primario con el objetivo de proteger y
preservar el producto en optimas condiciones. Es importante sefalar que en la
etapa, las cajas o el embalaje definido segun las necesidades y caracteristicas
del producto, seran manipuladas por el personal de las empresas de logistica y
almacenamiento, bien sea en transito o en en el lugar destino. Ademas, estaran
en contacto con otros productos, por lo que es fundamental definir si requieren

una mayor proteccion o no.

Las unidades contenidas en esas cajas estan destinadas a la venta individual y
seran despachadas a través del servicio de paqueteria. Con la finalidad de
optimizar costos de mano de obra en los Estados Unidos, las 100 unidades
contenidas en las cajas, se empacaran y embalaran directamente en la fabrica,

listas para el envio final al cliente.

El embalaje terciario para las cajas implicara el uso de cinta gruesa para sellarlas
y evitar su apertura durante el transporte, ademas del film estirable para prevenir
cualquier posible deterioro o dafio de la misma durante el trayecto. Garantizando
asi, la integridad de los productos y su seguridad durante todo el proceso

logistico.
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A mediano plazo, se tiene previsto realizar los envios por pallet. Por lo tanto, es
crucial considerar los siguiente parametros para la paletizacion de las cajas
teniendo en cuenta las restricciones y dimensiones del pallet, asi como el limite

de altura maxima permitido en la bodega de Estados Unidos:
Las dimensiones de la pallet son las siguientes:

- Largo de la pallet: 150 cm / 59 In

- Ancho de la pallet: 150 cm /59 In

- Alto de la pallet: 160 cm /62 In

Las dimensiones de cada caja de jeans son:

- Largo de la caja: 53 cm /21 In

- Ancho de la caja: 30cm /12 In

- Alto de la caja: 66 cm / 26 In

El peso de una caja de jeans es de 28 kg / 61.73 Lb

Primero, el requerimiento de la bodega es que la pallet no exceda las 3 lineas de
altura. A continuacion se calculara cuantas filas se pueden apilar sin que exceda

los limites:
Altura maxima permitida en la pallet = 3 lineas de cajas x Alto de la caja
Altura maxima permitida en la pallet = 3 x 66 cm = 198 cm

Dado que la altura maxima permitida es de 198 cm, que es menor que la altura

de la pallet (160 cm), podemos calcular cuantas cajas caben en la altura.

Altura de la pallet / Alto de la caja = 160 cm / 66 cm = 2.42 (aproximadamente 2

cajas de alto)
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Luego, se calcula cuantas cajas se podran acomodar en el largo y el ancho de la

pallet:

- Cajas en el largo: Largo de la pallet / Largo de la caja=150cm /53 cm = 2.83

(aproximadamente 3 cajas).

- Cajas en el ancho: Ancho de la pallet / Ancho de la caja=150cm /30cm =5

cajas.

Ahora se multiplicaran estos valores para obtener el numero total de cajas que

caben en la pallet:

Numero total de cajas = Cajas en el largo x Cajas en el ancho x Cajas en la

altura
Numero total de cajas = 3 cajas x 5 cajas x 2 cajas = 30 cajas
Peso total de las cajas = 28 kg/caja x 30 cajas = 840 kg - 1,852 Lb

Peso total de la pallet = 840 kg (cajas) + 30 kg (pallet) = 870 kg - 1,918 Lb

Por consiguiente, se puede acomodar un total de 30 cajas de jeans en la pallet

sin exceder las restricciones de peso ni las dimensiones maximas de la pallet.

Por lo tanto, se puede concluir que el peso de las cajas de jeans junto con la
pallet es de 870 kg. Esto garantizara que no excedera la capacidad maxima de
carga en movimiento de la pallet, que es de 1,500 kg, ni tampoco la capacidad

en almacenamiento, que es de 4,500 kg.
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¢Cudles seran las actividades operativas que debera hacer la bodega que
recibira el producto en destino? El proceso en el almacén implica principalmente
actividades de almacenamiento, control de inventario y recoleccion, también
conocidas como "picking" en inglés. En esta etapa, el operario se encargara de
seleccionar el item correspondiente de acuerdo con la orden de salida, verificar
que esté en stock y en éptimas condiciones, y luego adherir la etiqueta del BL
designado por el transportista. Es fundamental sefalar que estos datos seran
minuciosamente verificados en el area de despachos para evitar la entrega del
producto en una direccion incorrecta y para prevenir cualquier riesgo relacionado
con una posible apertura del producto durante el transporte, ocasionada por un

inadecuado alistamiento del mismo.

¢, Como se identifican los sku o numeros de parte o item? ; estan claros? En este
caso, cada caja estara provista de etiquetas que brindaran informacion clara y
precisa para garantizar su correcta identificacion y manipulacion. En primer
lugar, se indicara claramente la cantidad contenida en la caja. Asimismo, si todas
las unidades en la caja seran del mismo item, esta informacion sera

especificamente detallada.

Adicionalmente, cada producto individual, dentro de su empaque primario,
mostrara claramente el SKU correspondiente. De esta manera, la identificacion
de cada articulo sera sencilla y directa. En aquellos casos en los que las
unidades contenidas en la caja sean de diferentes SKUs, se seguira un
procedimiento similar desde la fabrica, asegurandonos de que cada producto
esté debidamente etiquetado de forma visible y clara, facilitando asi su

manipulacion de acuerdo con su correspondiente SKU.
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- ¢Cual va a ser el canal de distribucién mas adecuado para los jeans? Por medio
de un centro de distribucidn ubicado en un punto estratégico en los Estados
Unidos donde se almacenara y se despachara todas las 6rdenes de salida que

se reciban de las ventas en linea (pagina web y redes sociales).

Reglamentos

Estados Unidos: Certificado de origen de la prenda, certificado de origen de cada
materia y laboratorio, etiquetado del producto con los requerimientos nacionales, lista

de empaque y factura comercial.

Colombia: Registro Unico Tributario (RUT) autorizado como exportador, factura
comercial en USD vy lista de empaque. En el caso del certificado de origen en Colombia
el exportador debe tomar en cuenta que de acuerdo al porcentaje de tela que tenga la
composicién de la prenda en este caso un pantalon la entidad encargada puede emitir
que el origen es compartido entre dos paises o bien de uno solo. Lo cual se convierte
en un factor clave para el momento de declarar los impuestos en el pais destino en este

caso Estados Unidos.
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¢(El proceso de inspeccidn es sencillo? Se acomodara la documentacion
requerida para la nacionalizacion del producto y se organizara la mercancia de

manera clara junto a su etiquetado para su mejor inspeccion.

¢ Sera un producto facil de identificar? Para facilitar la identificacion del producto,
sera esencial que el etiquetado cumpla con los estandares y regulaciones de
etiquetado en Estados Unidos con una traducciéon adecuada. Esto incluye
informacion clara sobre la composicion de la prenda, instrucciones de cuidado y

origen del producto.

¢ Se refleja confianza ante los agentes aduanales de que todo esta en orden con
el cumplimiento de los reglamentos? Debe realizarse adecuadamente el
etiquetado del producto en caso de que le corresponda una inspeccién en
aduanas para facilitar su identificacion y asi minimizar todo dafio que pueda
ocasionar el personal aduanero en un intento de revision exhaustiva a la

mercancia.

-Logistica doméstica

A continuacion se realizé una evaluacién de costos y tiempos de entrega desde

Houston, TX 77012 hacia diferentes estados de Estados Unidos en base a las medidas

estandar individuales de cada jean que maneja Grupo Empresarial Basha. Las medidas

proporcionadas por el fabricante fueron las siguientes:

e Jean caballero:

Peso 500 a 600 Gramos / 1.1- 1.3 Libras.

Medidas 28,5x24x3 Cm / 11.22x 9.45x 1.18 in

e Jean mujer:

Peso 480 a 500 Gramos / 1.06 a 1.1 Libras
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Medidas 28,5x24x3 Cm / 11.22x9.45 x 1.18 in

Es importante recordar que en Estados Unidos se cotiza en libras y pulgadas.

Tabla de costo logistico de los jeans en Estados Unidos

Destino Dias en | Dias en | Dias en | Costos | Costo UPS | COSTO
transito | transito | transito UPS 1 2 con USPS
UPS 1 UPS 2 USPS 2 cuenta

Washington, 3 4 5 uSD USD 7.56 uSD
20004 12.15 7.59
California, MD 3 4 5 usD USD 7.56 usD
20619 12.15 7.59
Arizona, City 4 4 5 USD USD 7.56 USD
85032 16.15 7.59
Delaware, 4 4 5 usSD USD 6.83 usD
43015 12.15 7.59
Kansas, VT 4 4 5 usD USD 10.26 usD
05252 12.15 7.78
Michigan, ND 4 8 3 usD USD 10.06 usD
58259 12.15 8.79
Ohio, NY 13324 | 3 8 5 usD USD 10.26 usD

15.12 7.78
Tennessee, AR | 3 3 5 usD USD 6.59 usD
71655 18.65 6.59
Vermont, IL 3 3 5 usDhD USD 9.33 usDhD
61484 18.65 6.88
Texas City, IL 3 3 5 usDhD USD 6.83 usDhD
62930 18.65 6.88
Florida, NY 4 3 5 usDhD USD 7.56 usDhD
10921 16.15 7.78
New York, 4 3 5 usD USD 7.76 usD
10018 16.15 7.78
Arkansas City, |3 3 5 uUSD USD 6.59 uUSD
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KS 67005 18.65 6.59
Colorado City, usD USD 9.33 usD
CO 81019 18.65 6.88
Idaho City, ID USD USD 10.26 USD
83631 12.15 7.78
lllinois City, USD USD 6.83 USD
60103 18.65 6.88
Maine, NY USD USD 7.56 USD
13802 18.65 7.78
Maryland, NY USD USD 10.26 USD
12116 12.15 7.78
Ciudad de USD USD 9.33 USD
Nebraska, NE 12.15 6.88
68410

Nevada, IA USD USD 6.83 USD
50201 18.65 8.16
Ciudad de USD USD 6.59 USD
Oklahoma, 12.15 6.59
73116

Oregon, IL USD USD 6.83 USD
61061 18.65 6.88
Virginia, IL USD USD 9.33 USD
62691 18.65 6.88
Wyoming, NY USD USD 10.06 USD
14591 12.15 7.59

Fuente: Elaboracién propia con datos extraidos de UPS y USPS

Es necesario destacar que los costos presentados en la tabla anterior evidencias

una variacion sustancial en funcion a los dias estimados de entrega. Ademas, es

importante considerar que las companias de logistica disponen de otras tarifas y

paquetes para envios prioritarios. A modo de ejemplo, cuando se reduce el tiempo de

transito en 2 dias, se observa un aumento en el costo, el cual oscila entre 2 y 4 délares



67

en promedio, dependiendo del destino y duracién. menos en transito el costo suele

aumentarse de 2 a 4 dodlares dependiendo el destino y dias.

En base a lo propuesto resulta necesario hacer un adecuado surtimiento por medio
de un seguimiento y control de inventario que garantice una gestion adecuada de la

cadena de suministro hacia los Estados Unidos.

Ademas, resulta conveniente relacionar los posibles costos de manipulacién del
jeans en Estados Unidos, para esto se realizé la cotizacion a tres socios estratégicos
con los que tiene alianza USM con la premisa de no tener minimos de facturacion ni
contratos a largo plazo lo cual permite realizar la fase de experimentacién sin adquirir

costos fijos. A continuacion se detallan los costos:
- 8910 Lawndale St Suite C Houston, Texas 77012:
Almacenamiento mensual por pallet: $30 USD
Entrada y salida por pallet (solo si la pallet se despacha tal cual se recibio): $25 USD
Seleccion y recoleccion por producto: $1,25 USD
Seleccion por caja: $1,00 USD

Procesamiento de orden por pallet: $9.50 USD

Otros servicios incluidos: Control de inventario mensualmente via correo
electronico, evidencia fotografica del producto y documentos al recibirlos y
despacharlos, y actualizacion constante de la operacidn por correo y WhatsApp si asi lo

prefiere el cliente. Cuenta con los seguros requeridos para operar como bodega.
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- 518 Nafta Blvd Suite B Laredo, Texas:
Almacenamiento mensual por pallet: $30 USD
Entrada por pallet: $12 USD
Salida por pallet: 12 USD
Seleccion y recoleccién por producto: $1,15 USD

Procesamiento de orden por pallet: $3.50 USD

Otros servicios incluidos: Control de inventario mensualmente via correo
electronico, evidencia fotografica del producto y documentos al recibirlos y
despacharlos, y actualizacion constante de la operacién por correo y WhatsApp si asi lo

prefiere el cliente. Cuenta con los seguros requeridos para operar como bodega.

Seguidamente se anexa evidencia fotografica de las condiciones actuales de la
bodega:
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- 8465 W 44th Ave 33018 Hialeah, Florida:
Almacenamiento mensual por pallet: $35 USD
Entrada por pallet:$14 USD
Salida por pallet: $14 USD
Seleccion y recoleccién por producto: $1.50 USD

Procesamiento de orden por pallet: No aplica.

Otros servicios incluidos: Evidencias fotograficas, verificacion de referencias por
pallet, reportes recurrentes de inventario por correo electrénico, acceso en tiempo real
al balance del inventario, integraciones automaticas con 6rdenes de venta en linea,

retornos. Cuenta con los seguros requeridos para operar como bodega.

Seguidamente se anexa evidencia fotografica de las condiciones actuales de la

bodega:
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Logistica internacional, empaque y embalaje

75

- ¢ Como se hara eficazmente la logistica para distribuir en tiempo y forma el

producto al cliente final? Para asegurar una logistica eficaz en la distribucion de

los productos al cliente final, se ha disefiado el siguiente proceso en base a la

distribucion de los jeans bajo pedido, se ha estimado un tiempo de entrega de 2

a 3 semanas, teniendo en cuenta la fabricacién de la linea de edicion especial:

1) En la primera semana, se enfocaran en la fabricacién de los jeans,

garantizando los estandares establecidos en cada prenda.

2) La segunda semana sera destinada al alistamiento, despacho del

producto y a los tramites de nacionalizacion en aduanas. Debido a las

cantidades en esta fase inicial, se optara por el transporte via aérea.

3) La tercera semana sera reservada para el recibimiento en bodega y el

despacho hacia el cliente final, considerando las 6rdenes pendientes.

Tabla costeo de la distribucion fisica internacional Cucuta, Colombia a Houston,
Texas.

Origen - destino

Clcuta,
Colombia -
Houston,
Texas, USA

Clcuta,
Colombia -
Houston,
Texas, USA

Clcuta,
Colombia -
Houston,
Texas, USA

Cdcuta,
Colombia -
Houston,
Texas, USA

Clcuta,
Colombia -
Houston,
Texas, USA

DHL

DHL

DHL

4-72

4-72

Transportadora
internacional

Cantidades /
Medidas

Una caja de pantalones
28 Kg

53x30x66

Volumen: 21 Kg

Una caja de pantalones
28 Kg

53x30x66

Volumen: 21 Kg

Un pantalén
600 gr
28,5x24x3
Volumen: 1 Kg

Un pantalén
600 gr
28,5x24x3
Volumen: 1 Kg

Una caja de pantalones
28 Kg

53x30x66

Volumen: 21 Kg

Transportadora en
destino

FedEx Priority o UPS

FedEx Economy

Prevemos que esta
estrategia puede
ayudarnos a alcanzar
nuestro segundo objetivo
mas importante.

1-2 dias

1-2 dias

Fuente: elaboracion propia con datos tomados de DHL y 4-72

Costos

$1.159.000 COP / $239
usb

$1.015.000 COP /210
usD

$138.000 COP / $28,46
usb

$109.700 COP / 23,37
usD

$1.488.250 COP /
$315,51 USD
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-Productos minimo viable de exportacién

¢, Cual es el costo minimo para llevar a cabo la fase de experimentacién del
proyecto? EI costo aproximado que se ha realizado para la propuesta de
internacionalizacion del Grupo Empresarial Basha hacia los Estados Unidos, es

la siguiente:

Logistica internacional desde Cucuta, Colombia hasta Houston, Texas por caja:
$250 US x 2= 500 USD (Seran dos cajas)

Logistica nacional paqueteria Estados Unidos por producto= $7 USD

Almacenamiento en Estados Unidos por las dos cajas= $100 USD (Arribd,

almacenamiento y despacho total de unidades)
Permisos legales en Estados Unidos= $600 USD
Apertura de empresa en Estados Unidos= $800 basico
Total: plan premium $2.094 USD

Considerando detalladamente los costos asociados con las 100 unidades de
jeans, se puede inferir que el gasto logistico para la entrega de cada jean al
cliente final asciende a $13.00 USD. La contribucion econémica destinada al
micro influencer por cada jean vendido se situa en $12.50 USD, al igual que la
asignacion para la compafia en el pais de destino. Esto nos lleva a un costo

estimado entre mercadeo y logistica de $38.00 USD por jean.
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Es importante destacar que el precio final de venta es de $125 USD, generando
asi una ganancia de $87 USD por unidad. Sin embargo, este beneficio debe ser
evaluado cuidadosamente por el empresario, quien debera descontar el costo de
produccion del jean. La viabilidad de este precio de venta dependera de
consideraciones internas de la empresa, informaciéon que, por su naturaleza

clasificada, no puede ser compartida publicamente.

¢ Cuales son los riesgos de ejecutar esta estrategia? Cada operacion conlleva
ciertos riesgos, pero en este caso se opta por verse como oportunidades de
aprendizaje. Si la estrategia comercial no se recibe de la manera esperada por el
publico objetivo, brindara la oportunidad de analizar y evaluar el punto donde
surgio la dificultad. Asimismo, el que el principal canal de difusion sean las redes
sociales permite hasta realizar preventas sin siquiera haber producido una
prenda. Desde otra perspectiva, se podria considerar como una inversién en
informacion valiosa sobre el mercado, que va mas alla de las estadisticas
disponibles en fuentes oficiales de comercio exterior. Este enfoque permite

aprender y adaptarse con el objetivo de internacionalizar el producto con éxito.

Estructura del proyecto: modelo de negocio

¢ Cual es la estructura legal y fiscal mas adecuada que el proyecto necesitara
para operar en los Estados Unidos? Para este proyecto es crear una empresa en
Estados Unidos con el objetivo de ser una comercializadora quien importe desde
Colombia el producto minimo viable y quien realice las proximas operaciones en

caso de requerirse con la estructura legal de Limited Liability Companies (LLC).

Se estableceran acuerdos con socios estratégicos para la distribucion fisica del

producto en los Estados Unidos para no incurrir en la adquisicién de costos fijos a largo

plazo en la fase inicial del proyecto, ya que al aliados con tarifas variables facilita la

etapa de experimentacion del mismo.



78

Cada una de las fases mencionadas anteriormente hacen parte de un plan de

internacionalizacion integral.
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Fuente: elaboracion propia.

Relaciono el link donde se podra visualizar de una mejor manera el cronograma de
actividades que se estara desarrollando durante el tiempo establecido en el marco
temporal:

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1GMJSWIiiKAV|B_MHLYfdFByAniSbcsocZOHYE
YKxBS3M/edit?usp=sharing

11.3 Presupuesto para la investigacion

PRESUPUESTO
ACTIVIDADES COSTO UNITARIO
Gastos de papeleria $200.000
Otros gastos necesarios $100.000
TOTAL $300.000

Fuente: elaboracién propia


https://docs.google.com/spreadsheets/d/1GMJ5WiiKAVjB_MHLYfdFByAni5bcsocZOHyEYKxBS3M/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1GMJ5WiiKAVjB_MHLYfdFByAni5bcsocZOHyEYKxBS3M/edit?usp=sharing

