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Resumen Ejecutivo del plan de Exportaciéon

La presente investigacion consiste en desarrollar un plan de exportacion que permita a la
marca SARAHDZ introducir satisfactoriamente las prendas disefiadas en El Salvador al
mercado de Guatemala, con el proposito de lograr la aceptacién de los consumidores del

mercado meta.

El primer capitulocontiene las definiciones del marketing generales que seran de utilidad
para el desarrollo de dicho plan asi mismo, su importancia permite crear una guia a

emprendedores que deseen exportar.

Se definenlos elementos de un plan de exportacién en donde el emprendedor debe
enfocarse en seguir las estrategias correctas para internacionalizar su marca 0 empresa,

llevando la logistica adecuada en el proceso.

Se toma en consideracién los datos de exportacién de El Salvador hacia Guatemala
segun el Banco Central de Reserva; la evolucién del sector moda y confeccién en el pais

de origen del producto y el perfil del pais de destino.

El segundo capitulo contiene la informacién de campo realizada en el centro comercial
Paseo Cayala con el objetivo de conocer los componentes del mercado para la
elaboracion de un plan de exportacion 6ptimo de ropa juvenil exclusiva creada en El

Salvador.

Se utilizé el tipo de investigacion descriptiva con un enfoque mixto, es decir cualitativa y
cuantitativa haciendo uso de las técnicas de encuesta, entrevista y observacion, para la
encuesta se determind una muestra de 70 personas a través de la formula
correspondiente. El perfil establecido para seleccionar a las personas a encuestar
requiere de joévenes en edad entre 18 y 35 afios de la Ciudad de Guatemala que
frecuentan o viven en Paseo Cayald, la informacion fue procesada con el programa SPSS
y posteriormente se analizé. La entrevista se realizé a 3 disefiadores de El Salvador los
cuales son: Sara Hernandez. Ivo Barraza y Guillermo Romero. A partir de los resultados
obtenidos surgen conclusiones y recomendaciones para la elaboracion del plan de

exportacion.

Finalmente en el capitulo tres se elaboré el plan de exportacion. Se inicia con el objetivo

general del plan de exportacion que es el siguiente: Elaborar y presentar un plan de



exportacion que permita introducir satisfactoriamente las prendas disefiadas de la marca
SARAHDZ al mercado de Guatemala, con el propésito de lograr la aceptacién de los

consumidores del mercado meta

Posteriormente se describe los productos a disefiar los cuales son pantalones para
hombre, blusas y camisas para hombre las cantidades a exportar seran minimas debido al
concepto de exclusividad y diferenciacion. La informacion para disefiar el modelo se
obtuvo principalmente mediante fuentes secundarias, las cuales fueron validadas
mediante entrevistas a personas ampliamente conocedoras de la industria de confeccion

y moda, de su problemética y potencialidades.

Luego se realizé el andlisis FODA de Sara Hernandez, y a partir de eso se disefiaron las
estrategias. Una de las estrategias que se crearon fueron la de Resaltar la exclusividad
del producto por medio de la alta calidad para diferenciarla de productos sustitutos y
lograr ser la preferencia de los consumidores dicha estrategia es una de las herramientas

para poder llegar a realizar el objetivo principal del plan de exportacion.

Se establecieron estrategias dirigidas hacia la empresa donde se mencionara una de las
que posee este documento que se ha considerado importante: Expandir sus disefios
exclusivos en al mercado internacional aprovechando la Integracibn Econdmica
Centroamericana. Esta integracién es un punto a favor debido a que se considera libre de
impuesto por este tipo de negociaciones que posee el pais y por ende se vuelve mas bajo

el costo de Exportacion.

También como lo pide un plan de exportacién se realiz6 unas estrategias dirigidas al
producto que es Aprovechar su participacion a nivel internacional para posicionar su
marca a nivel Centroamericano y otras estrategias dirigidas al mercado donde se
establece el uso de publicidad en internet para dar a conocer los disefios exclusivos de

Sara Hernandez.

Se iniciara con la boutique coco-line como distribuidor exclusivo exportando 30 prendas
debido al concepto del producto de exclusividad, los disefios se actualizaran en cada
trimestre y se implementaran otros nuevos. Seradn analizados y elaborados en base a

tendencias de moda internacional.

Se planted que se realizara una publicidad masiva en internet priorizando redes sociales

donde se daran a conocer los disefios de ropa. Se participara en ferias realizadas en el



lugar de venta paseo Cayala, esto se efectuara antes de hacer la exportacion de las
prendas, luego se determind una estrategia de entrada al mercado que dice de la
siguiente manera: Hacer uso de la exportacion indirecta para ingresar al mercado de
Guatemala, esta estrategia consiste en seleccionar un distribuidor el cual compra los
productos y asume la absoluta responsabilidad de venderlos en el mercado extranjero.

El contrato se pactara bajo el incoterms DAF que consiste en que el vendedor cumple su
obligacién de entregar la mercancia cuando la pone despachada en aduana para la
exportacion luego queda la mercancia bajo la responsabilidad del comprador. La ruta del
transportista es desde donde se sitla la organizacion hasta la aduana las chinamas.

En base a la proyeccién financiera se prevé que es factible la inversion por que genera un

VAN positivo con un periodo de recuperacion de inversion de dos afios.



Introduccion

El presente trabajo de graduacion es para recibir el grado de licenciatura en Mercadeo
Internacional, por la Universidad de El Salvador. Es un estudio cuyo fin es generar una
herramienta que sirva de ayuda para los emprendedores en el sector moda y confeccion

que desean internacionalizarse a través de la exportacion.

En la actualidad en El Salvador el sector moda y confeccion presenta un crecimiento en
su participacion como actividad comercial por lo cual es de mucha importancia expandirlo

a nuevos mercados.

Debido a la globalizacién muchos emprendedores en la industria de la Moda fracasan por
la competencia proveniente de otros mercados y no implementan las estrategias

adecuadas para dar a conocer su producto en el exterior.

Debido a la problemética planteada, se propone un plan de exportacidon que contengan
todos los lineamientos necesarios para una eficiente introduccién de producto a nuevos

mercados.

Para ello es necesario definir los conceptos acerca del marketing internacional, y cual ha
sido su evolucion para convertirse en una herramienta que facilita la utilizacion de las

estrategias adecuadas para internacionalizarse.

Ademas se requiere conocer los elementos que conforman un plan de exportacion y llevar

a cabo cada uno de ellos de la forma correcta, cumpliendo con el marco legal establecido.



CAPITULO I. MARCO TEORICO SOBRE MARKETING
INTERNACIONAL, EXPORTACION, PLAN DE EXPORTACION,
SECTOR CONFECCION Y MODA EN EL SALVADOR,
ANTECEDENTES DE LA ORGANIZACION Y PERFIL DEL PAIS.

1.1 Marketing internacional

1.1.1 Definicién de marketing internacional®

El marketing siempre ha existido y ha ido evolucionando con la humanidad, este aparecio
en el siglo XX pasando por diferentes etapas, cada una marcada por diferentes
caracteristicas en los intercambios comerciales. Las etapas de la evolucion del marketing

han sido las siguientes:

v' La era de la produccion
v' La era del producto
v' La erade laventa
v' La era del marketing
v' La era del marketing social
v' La era del marketing moderno
A medida este concepto va evolucionando los expertos lo han definido de la siguiente

manera:

Segun la Asociacion Americana del marketing: es la ejecucion de actividades comerciales,
encaminadas a transferir productos o servicios del fabricante al consumidor, de modo que

satisfaga al consumidor y cumpla con los objetivos de la empresa.

Para Philip Kloter: es el proceso social y administrativo por medio del cual los individuos y
los grupos obtienen lo que necesitan y desean mediante la creacion y el intercambio de

productos y valore con otros.

Para William Stanton: es un sistema total de actividades de negocios, cuya finalidad es
planear, fijar precio, promover y distribuir los productos satisfactores de necesidades entre

los mercados metas para alcanzar los fines corporativos.

'Clotilde Hernandez & Claudio Alfonso Mubert. (2012). Mercadotecnia. México: Pearson.



El concepto de marketing  se ha vuelto esencial para la sociedad ya que toda accion de
comunicacion a traves de este, se fundamenta en hacer operar con éxito un producto a un
determinado mercado a fin de satisfacer las necesidades y deseos de los consumidores
actuales y potenciales al tiempo de cumplir con los objetivos de la organizacion,

asegurando su permanencia y crecimiento.
En base a la aplicacion territorial el marketing se clasifica en cinco niveles que son:

Merchandising
Marketing local

Marketing nacional

A w N PE

Marketing internacional
5. Marketing global
Y por contexto del presente trabajo Unicamente se abordara en detalle marketing

internacional.

El marketing internacional tiene como fin promover y facilitar los procesos de intercambio
de bienes, servicios, ideas y valores entre oferentes y demandantes de dos 0 mas paises,
para satisfacer las necesidades y deseos de los clientes y consumidores, al tiempo que
los oferentes (empresas, instituciones o individuos), logran sus propdsitos respecto a

ingreso, ganancia, servicio, que son el motivo de su accion y existencia.

1.1.2 Importancia del marketing internacional?

La importancia del marketing internacional se acentla, sobre todo, por lo que se refiere a
la empresa cuando esta se ve sometida a la presion y a la creciente influencia de
dimensionar las estrategias de marketing a nivel global significa que una empresa ya no
puede plantearse los problemas en categorias nacionales o regionales y que tiene que
planificar sus actividades a niveles de dimensiones mundiales. EI marketing global
conduce necesariamente a una creciente interdependencia internacional por lo que afecta
a las estructuras econémicas, tecnoldgicas, sociales y politicas en el mundo. Esta
interrelacion e interdependencia que se refleja, por su parte, en tasas de crecimiento en el
comercio mundial superiores a las medidas asi como también, se vienen reflejando en la

creacion de uniones econdmicas del tipo de la comunidad Europea, implica, al mismo

’Hans GuntherMeissner, Santiago Garcia. (2012). Estrategia de marketing internacional. mexico: Ediciones
Diaz de Santos.



tiempo, notables modificaciones del entorno internacional de la empresa. Ha llevado a una
aceleracion de estos procesos de transformacion y adaptaciéon en el mundo, tal como
puede apreciarse con toda claridad en los paises que se encuentran en el umbral de
industrializacion. Por consiguiente, la economia mundial se caracteriza, de forma
creciente, y las empresas tienen la necesidad de adaptarse de forma rapida y muy amplia
a estos procesos dentro de una transformacion, en parte dramatica, de la economia

mundial.

Han sido, en primer lugar, las empresas multinacionales, las que han creado el concepto
de una estrategia empresarial global. La importancia creciente de las empresas
multinacionales en el desarrollo de la economia mundial y su poder econémico y politico,
presenta oportunidades adicionales, pero también nuevas formas de tension y dificultades

gue no solamente tienen efecto en las empresas multinacionales.

El marketing internacional no implica su realizacion en base de decisiones de la empresa
para fines especificos u ocasionales, ya como consecuencia de la complejidad de los
factores determinantes y de las consecuencias de estas decisiones implica la necesidad
de vincularlo a la planificacion estratégica. Las exigencias a las decisiones estratégicas,
de las empresas que actlan internacionalmente acentlan mas esta orientacion hacia el
marketing global, de manera que surge una nueva dimension especifica del marketing

internacional: Marketing global estratégico

El futuro de muchas empresas dependerd de que aprovechen las posibilidades del
marketing internacional. Esto exige, en muchas de las empresas, una nueva formula de
los objetivos empresariales supremos y de su propia filosofia empresarial. Se trata de que
las empresas se ajusten tanto a la unidad del mercado mundial como, también, a la

diferenciacion de los mercados parciales nacionales.

A la vista del estancamiento de los mercados nacionales y de su decrecimiento, en gran
medida, y sobre todo, ante la perspectiva de una creciente competencia internacional, no
se ve con certidumbre la rentabilidad en el futuro préximo. Las posibilidades de
crecimiento y la ocupacion de muchas empresas meramente en el marco nacional, es
reducido, de manera que de forma sistematica tiene que orientarse las oportunidades a

los mercados internacionales.



1.1.3 Antecedentes del marketing internacional®

La importancia cada vez mayor del marketing internacional es uno de los aspectos de la
transformacion generalizada que ha afectado en gran medida a personas e industrias de
muchas naciones durante los ultimos 160 afios. El comercio internacional ha existido
durante siglos; por ejemplo, a principios del afio 200 a. C. la legendaria ruta de la seda
conectaba a Oriente con Occidente. A un asi, los estudiantes sentados en sus pupitres
no habian tenido en sus manos algun articulo fabricado a mas de unas cuantas millas de

distancia de donde vivian, con la posible excepcion de los libros que leian.

Desde mediados del siglo XIX hasta principios de la década de 1920, el comercio
internacional florecié siendo Gran Bretafia la potencia econémica dominante del mundo.
Una serie de revuelos internacionales, incluyendo la primera Guerra Mundial, la
Revolucion bolcheviche y la Gran Depresién, ocasionaron el fin de esa era. Entonces
después de la Segunda Guerra Mundial, comenzé una nueva era. La expansion
inigualable hacia los mercados internacionales de empresas que anteriormente servian

solo a los clientes de su pais de origen caracteriza a esta nueva era internacional.

Hace tres décadas, la frase marketing internacional ni siquiera existia. Hoy en dia las
personas de negocios experimentadas utilizan el marketing internacional para desarrollar
todo potencial comercial de sus empresas. Por ese motivo sin importar que se viva en
Asia, Europa, América del Norte o Sudamérica, puede estar familiarizado con diferentes
marcas existentes hoy en dia. Otra razon mas decisiva de por qué las empresas deben
tomar en serio el marketing internacional es su supervivencia. Un equipo de gerentes que
no logra comprender la importancia del marketing global se arriesga a perder su negocio
nacional frente a competidores con costos mas bajos, mayor experiencia y mejores

productos.

Una organizacion que participa en el marketing internacional centra sus recursos Yy
competencias en oportunidades de mercado y amenazas internacionales. La diferencia
fundamental entre el marketing regular y el marketing internacional es el alcance de sus
actividades. Una empresa que practica el marketing internacional lleva a cabo actividades
comerciales importantes fuera del mercado de su pais de origen, ademas el tema de

alcance se puede plantear en términos de las estrategias conocidas de matriz de

’L. Kirchner & Alejandro Lerma (4a. Ed. 2010). Comercio y Marketing Internacional. México:
Cengagelearnig, 2010



crecimiento de producto mercado. También el marketing internacional puede tomar la
forma de una estrategia de diversificacion en la que una empresa crea nuevos productos
0 servicios y los introduce en nuevos mercados geogréficos. Cuando se formulan y se
llevan a cabo con éxito estas estrategias de crecimiento orientadas internacionalmente

dan como resultado el aumento de los ingresos de una empresa.

La evolucion historica del marketing internacional, tiene su aparicion y desarrollo como
ciencia en el siglo XX y tiene su origen en el comercio. El surgimiento del marketing
internacional es el resultado de las necesidades de la empresa, de gestionar operaciones
en diversos mercados con entornos diferentes; por tanto, cuanto mas internacional son las

operaciones de la empresa, mayor sera el uso del marketing internacional.

El enfoque estratégico del marketing internacional se orienta hacia el consumidor y toma
en cuenta que éste es influido por un determinado entorno compuesto por competidores,
regulaciones, distribuidores, situaciébn econdmica y aspectos culturales, del pais con el

que se pretende negociar.

La evolucion del marketing internacional ha tenido un desarrollo acelerado debido al
fendmeno de la globalizacion, que es un factor importante que condiciona a la empresa y

al marketing internacional.

1.1.4 Mezcla de marketing internacional

Esté determinada por el desarrollo de 4 elementos que son:

1. Producto

Es el bien o servicio que se comercializa o se desea comercializar en el mercado exterior.

Se deben identificar aquellos bienes o servicios que sean necesarios en el mercado meta,
y que presenten una oportunidad de crecimiento y llegar a tener una ventaja competitiva,
sobre otras opciones que tengan los consumidores. Ademas de la normatividad
internacional y en especial la del mercado meta, entre otros aspectos, se debera analizar
la conveniencia de manejar un producto estandar o adaptado, decision que depende del
grado de aceptacion de los consumidores o usuarios del mercado meta, dadas las
caracteristicas del producto y las necesidades, deseos, usos y costumbres de los

consumidores 0 usuarios que se presenten en los diferentes mercados externos.



El producto en el mercado internacional

El producto es el objeto de exportacion y es de diversa naturaleza, desde bienes
perecederos 0 materias primas, minerales, hasta productos industriales de alta tecnologia,
bienes para el consumo inmediato, bienes de capital, programas de computo, servicios,

entre otros.

Es conveniente definir al producto con la mayor exactitud posible para analizar su
potencial para la exportacion y evaluar si se puede 0 no tener éxito al exportarlo a cierto

mercado meta.

2. Precio
El precio es uno de los cuatro elementos fundamentales de la mezcla de marketing que
tendran que accionar los empresarios para lograr los objetivos de la empresa en cuanto a
utilidad y participaciéon de mercado. La obtencién de utilidades a corto y mediano plazo
depende de la politica de precios que establezca la empresa.

El precio es la cuantificacion en dinero de un valor que depende de la utilidad que el
producto o servicio tenga para satisfacer las necesidades y deseos de quien lo adquiere.
Por otro lado, en una economia de libre mercado, en relacion con el oferente, el precio es
el valor monetario de cambio que se asigna al producto con el fin de obtener un beneficio

econdmico.

El precio a nivel nacional se establece para ser manejado en el mercado interno del pais
del vendedor, el cual esta determinado por los costos fijos y variables, gastos y margen de
utilidad correspondientes, ademas de atender a la situacién del mercado, competencia y

objetivos de la organizacion.

El precio a nivel internacional es el monto convenido por la adquisicion de productos entre

compradores y vendedores localizados en diferentes paises.

3. Promocion
La promocion, en sentido amplio, es el conjunto de actividades o procesos destinados a
estimular al comprador potencial a la adquisicion de bienes, servicios, ideas, valores y

estilos de vida.

La promocion, en sentido estricto, también se conoce como promocion de ventas y

consiste en una serie de mecanismos y acciones indirectas para incentivar, a corto plazo,
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la compra por parte de los clientes, a través de los canales de distribucion y agentes

vendedores.

La rueda de negocios, las ferias comerciales, la publicidad en medios de comunicacion

masiva permiten ofrecerle al cliente diferentes opciones de compra.

4. Plaza
El mercado es el espacio fisico o conceptual donde se realizan o desean realizar las
transacciones comerciales, lo cual incluye al conjunto de compradores o posibles
compradores, sus necesidades, capacidad de compra, usos y costumbres, canales de

distribucion y segmentacion, y a los competidores.

Para el desarrollo de cada elemento ya mencionado es importante tener en cuenta el
perfil del cliente en el mercado exterior. Dicho perfil tiene un impacto directo sobre lo que

compra 'y cémo lo compra.
A continuacion se describe cada uno de las partes que lo conforman.
El estudio se divide en cuatro blogues:

1. Elementos macroecondmicos, culturales y normativos del mercado meta en
el exterior. Los componentes macroecondomicos del mercado meta se pueden
hallar mediante un simple andlisis que busque datos cuantitativos.

2. Perfil del consumidor. Para conocer el perfil del consumidor debe enfocarse en
sus habitos, tendencias y patrones de consumo, necesidades generadas por
razones ambientales, sociales.

3. Informacién sobre la competencia. La competencia debe ser identificada por el
tamafio de su produccion, su posicion en el mercado meta, el producto que ofrece,
como y a quién lo ofrece, qué caracteristicas de servicio de pre y posventa posee.

4. Canales de distribucién. Los canales de distribuciébn son todas aquellas
organizaciones o individuos que prestan un servicio de comercializacion, a través

de los cuales los productos y servicios llegan a los compradores.
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1.1.5 Oportunidades y desafios del marketing internacional

La globalizacion brinda oportunidades para aumentar la prosperidad y mejorar la calidad
del empleo. Para los consumidores, se traduce en una gama de productos mas amplia a
precios mas bajos. Para las empresas, representa oportunidades para aumentar su
eficacia y productividad. No obstante, la globalizacién también plantea numerosos retos.
En Europa y otros paises de la OCDE, (Organizacién para la Cooperacion y Desarrollo
Econdmico) esta previsto que aumente la Demanda de mano de obra muy cualificada
mientras que por el contrario, la demanda de trabajadores poco cualificados descendera.
En consecuencia, uno de los principales retos sera garantizar un alto nivel educativo para

gue todos puedan estar a la altura de las nuevas exigencias.

Para lograr el desarrollo en un mundo global en constante transformacion, las empresas
deben responder con rapidez al entorno. Por lo que es necesario que consideren nuevas
formas y estrategias de negocios, como las que le brinda el marketing internacional, que
le ayuden en sus actividades en el mercado internacional.

El crecimiento de las actividades de los negocios internacionales ofrece grandes
oportunidades, las cuales pueden ser cruciales para la supervivencia de una empresa y
su crecimiento. Al vender sus productos en el mercado internacional, la empresa
construye y fortalece su posiciébn competitiva.

El marketing internacional propicia que los consumidores de todo el mundo encuentren
mayor variedad de productos a precios mas bajos y mejoren su estilo de vida y

comodidad.

Hoy las empresas comprenden cada vez mas que las situaciones que enfrentan al hacer
negocios en el ambito internacional son problemas de la mezcla de marketing, y que para
aprovechar las oportunidades internacionales requieren, ademas de un andlisis de los
acontecimientos globales, ajustarse a los desafios que el cambio impone en el mercado

internacional.
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1.2 Exportacion

1.2.1 Definicién de exportacion®

Se refiere a una actividad vital dentro de los negocios internacionales, y consiste en
comercializar los productos o servicios fuera de los limites territoriales de un pais al que
pertenece el oferente. Un negocio de alcance internacional representa oportunidades y
riegos y un conjunto de actividades para desenvolverse en el contexto global.

Para toda empresa el poner un producto en un nuevo mercado resulta ser un gran reto.
Colocar un nuevo producto en un mercado desconocido es un desafio mayor; sobre todo
si no se tiene informacién y conocimiento suficiente. Para llevar a cabo la exportacion se

debe considerar la planeacion y la preparacion adecuada para lograr el proyecto.

La exportacion es un proceso que involucra compromiso y dedicacién; asi como
conocimiento técnico e identificacion de factores clave de los mercados internacionales

por parte de productores e intermediarios.

1.2.2 Estrategias de Exportacion®

Existen diferentes maneras en que una empresa puede exportar sus bienes y servicios.
Una manera de exportacién es la que se realiza entre la empresa exportadora y una
empresa relacionada, como por ejemplo, una sucursal o subsidiaria. En ocasiones, las
empresas exportan a clientes independientes o directamente a los compradores. Las
empresas también pueden exportar bienes semiacabados que otras empresas utilizan en

su proceso de manufactura.

1. Caracteristicas
Cuando una empresa decide ingresar a otro pais lo puede hacer de diferentes maneras.

Existen tres factores que determinan el modo de ingreso de la empresa en otro pais:

v' Las ventajas de propiedad de la empresa: se refieren a los activos fijos de la
empresa, a su experiencia internacional y su capacidad para desarrollar productos

innovadores.

* L. Kirchner & Alejandro Lerma (4a. Ed. 2010). Comercio y Marketing Internacional. México:
Cengagelearnig, 2010
>Wikipedia. (2015). Exportacién. Julio 15, 2015, de Fundacién Wikimedia
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v' las ventajas de ubicacion del mercado: se refieren al tamafio y potencial de
crecimiento del mercado.

v las ventajas de internalizacién: se refieren a las habilidades que posee la empresa
para alcanzar sus metas por méritos propios, es decir, sin ceder licencias a otras
compainias.

La eleccién de ingresar a mercados extranjeros también puede darse como resultado de
un objetivo de la empresa.

2. Ventajas y desventaja

Para exportar hacia mercados extranjeros se requiere de una inversién que puede ser
baja o alta segun sea el caso que permita tener un control operativo. Conforme una
empresa crece, la oportunidad de exportar es cada vez mayor. Y aunque por ahora, las
empresas mas grandes son las principales exportadoras, las empresas pequefias también
estan desarrollando estrategias de exportacion para entrar en el mercado de otros paises.
Los ingresos totales de una empresa no se correlaciona directamente con el tamafio de la
empresa, esto quiere decir que la intensidad de las exportaciones se determinara en base

a la relacion ingresos-exportaciones.

3. Disefio de una estrategia
El disefio de una estrategia de exportacion es fundamental para evitar los errores que
comunmente se dan y sirve de guia para la toma de decisiones. Si se quiere tener una

estrategia exitosa, la gerencia debe seguir los siguientes pasos:

a) Evaluar el potencial de la empresa: El potencial de exportacion debe ser
examinado en base a las oportunidades y recursos de la empresa. Como primer
paso, la empresa debe determinar si existe un mercado para sus bienes y
servicios, y posteriormente, evaluar si sera capaz de cubrir con las expectativas de
produccion deseadas.

b) Obtener asesoria en exportacion: Para la etapa inicial de exportacién se puede
pedir asesoria en el Departamento de Comercio del Gobierno del pais. Por
ejemplo, la gremial COEXPOR (Cooperacion de Exportadores de E Salvador). Sin
embargo, conforme el proceso de exportacion avance, se necesitara la asesoria

de bancos, abogados, empresas comercializadoras, etcétera.
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c) Seleccionar mercado(s): Se puede llevar a cabo de dos formas, pasiva o
activamente. En el primer caso, la empresa se adentra en los mercados
aprendiendo por medio de ferias comerciales, anuncios o articulos de
publicaciones comerciales. En el segundo caso, la empresa busca los mercados
donde se exportan productos similares a los suyos.

d) Formular e implantar una estrategia de exportacion: Por ultimo, la empresa debe
definir sus objetivos de exportacion a seguir, asi también como las tacticas a

utilizar y el establecimiento de fechas limite para la realizacion de sus actividades.

1.2.3 Logistica de exportacion

La logistica comprende un conjunto de acciones que abarca el transporte o flete, la
entrega de la mercancia en el lugar convenido, con el correspondiente manejo de las
mercancias, la tramitacién aduanera y documentacién requerida, la obtencién del seguro,
la gestidén de crédito, cuando aplique, y la cobranza respectiva (formas internacionales de

pago), con lo que se concluye el ciclo comercial exportador.

En el dmbito de las exportaciones, la logistica es algo mas compleja debido a la
necesidad de que la mercancia salga de un pais e ingrese a otro, para lo que se requiere
el conocimiento y la colaboracion de las autoridades aduaneras de ambos paises. Los
procesos de exportacion frecuentemente requieren, ademas, varios tipos de transporte

(multimodal).

1. Proceso de exportacion®
Para realizar cualquier operacion de exportacion, debera inscribirse como exportador en
el CIEX, (Sistema Integrado del Comercio exterior), pagar previamente los derechos de
autorizacion de exportacion y llenar toda la documentacion que se requiera para la

exportacion.

2. Documentos para la exportacion
e Carta de instrucciéon o encomienda
e Factura

e Pedimento de exportacion

®Banco central de reserva. (Septiembre 4, 2012). Informacidn importante a considerar para exportacion a
Centroamérica. Julio 30,2015, de CENTREX.
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¢ Pedimento de exportacion
o Conocimiento de embargue
e Pdliza de seguro

e Carta de crédito

e Certificado sanitario.

e Certificado de calidad

e Certificado de origen

e Lista de empaque

e Legalizaciones diversas

3. Transporte

El exportador, dependiendo de su capacidad econdémica y logistica, ademas de la
importancia, continuidad y volumen de ventas en el mercado meta, puede optar por
mantener una existencia suficiente para atender a la demanda normal en tal mercado, o

bien, transportar la mercancia en cada operacion de comercio exterior.

1) Medios de transporte

Los medios de transporte de las mercancias para el comercio internacional son:

e Terrestre: autotransporte de carga y ferrocarril
e Transporte por agua: fluvial y maritimo
e Transporte aéreo

o Otros medios de transporte, como los ductos y las bandas transportadoras

16



llustracién 1: Medios de transporte de las mercancias.’

maritimo y fluvial
Tarifas: minima,
Servicios regulares o de carga general,
servicios irregulares: especifica de
16 o SEND0 0 comodidad,
fletado por visje). promocional, de
contenedores,
Contratacion, tipos de para mercancia
carga: carga general, clasificada.
a granel, peligrosa,
perecedera, valiosa, GE e
animales en pie, pesada
o voluminosa.
Conocimiento de
embarque.
Transporte terrestre ferroviario Transporte terrestre por autotransporte
Tipos de trenes y servicios: trenes SAEIS N
unitarios, locales, especiales, mixtos,
servicio express, doble estiba de
contenedores, remolques sobre
plataformas, contenedores, servicio
estrella de carga. Otros medios de transporte:
2 oleoductos y gasoductos, servicio
Talén de ferrocarril postal, mensajeria internacional, bandas
transportadoras, cable, etcétera.

Cuando en la transportacion de la mercancia a exportar intervienen dos o mas tipos de
transporte, se dice que se trata de transportacién o transporte multimodal. En cualquier
tipo de transporte, dependiendo de las necesidades de los exportadores e importadores,
ademas de la intensidad de operaciones entre el lugar de origen y el destino de las
mercancias, el exportador y el importador podran elegir entre servicios de transporte
regulares o bien irregulares: es decir, los que contratan especificamente para trasportar la
mercancia de un lugar a otro sin una periodicidad e itinerario establecidos.

El contratante del servicio irregular de transporte, a su vez, suele seleccionar la opcién de
contratar el transporte por tiempo o por viaje.

’L. Kirchner & Alejandro Lerma (4a. Ed. 2010). Comercio y Marketing Internacional. México:
Cengagelearnig, 2010
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Segun el tipo de mercancias se pueden utilizar distintos tipos de transporte, General o

especifico para un tipo de mercancias o carga: barcos contenedorizados o no

contenedorizados, barcos o vagones graneleros, contenedores refrigerados, barcos o

vagones o autotransportes de liquidos, etcétera.

Las tarifas de transporte de mercancias varian en funcién de los siguientes factores:

llustracién 2: Esquema de Tarifas de Fletes®

Naturaleza de la carga

Tonelaje transportado

Disponibilidad de 1a carga

Posibilidad de que la carga
sufra dafho

Valor de las mercancias

Tipo de embalaje

Dificultad para la estiba

Relacidn peso-dimension

T\

Dimensiones

Carga por vias alternativas

Competencia entre transportistas

Distancia a recorer

Costos de manejo de la carga
(maniputacion)

Entrega y servicios especiales

Seguros al transporte

Posibilidad de contar con carga
en el viaje de retorno

8. Kirchner & Alejandro Lerma (4a. Ed. 2010). Comercio y Marketing Internacional. México:

Cengagelearnig, 2010
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e Costos directos (combustible, operario, peaje,) e indirectos del transportista
(administracion, depreciacion del equipo, etcétera).

e Tipo de transporte: aéreo, terrestre o acuatico.

e Distancia, a menor distancia menor costo.

e Rutas para el transporte, algunas resultan mas cortas, otras tal vez mas seguras,
otras mas comodas, etcétera.

¢ Relacién peso volumen, generalmente el costo que resulte mayor.

e Tonelaje transportado con descuentos por escala (volumen).

¢ Riesgos: probabilidad o posibilidad de dafos a la mercancia, robo, peligrosidad de
la carga, por ejemplo, explosivos, quimicos dafinos y otros.

e Competencia entre transportistas. Cuanto mayor sea la oferta de servicios de
transporte, las tarifas tenderan a disminuir.

e Tipo de servicios. Los especiales, como la refrigeracion, entrega de puerta en
puerta, seguro de transporte, etcétera, son mas costosos.

¢ Valor de las mercancias relacionadas con el riesgo.

e Posibilidad de contar con viaje de retorno fletado, lo que hace que el costo del
viaje redondo se prorratee entre el viaje de ida y el de regreso.

e Caracteristicas del producto. La facilidad o dificultad para manejarlos, si requieren

cuidados adicionales aumenta la tarifa

1.2.4 Exportaciones en el mundo®

Segun declaraciones de la OMC, (Organizacibn Mundial del Comercio) en los ultimos
afios el crecimiento del comercio no ha sido favorable debido al impacto que ocasion6 la
pasada crisis financiera a nivel mundial y su recuperacién sigue siendo lenta. El volumen
del comercio mundial de mercancias crecid solo un 2,8% en el afio 2014, y se pretende
gue en el 2015 crezca en un 3,3% Yy un 4% en 2016. Por lo tanto, la expansion del
comercio permanecera muy por debajo del promedio anual del 5,1% registrado desde
1990.

Con el moderado incremento de 2014, el comercio mundial presenta un crecimiento

inferior al 3% por tercer afio consecutivo. Entre 2012 y 2014, el comercio creci6é solo el

°0.M.C. (2015). comercio mundial. septiembre 2, 2015, de O.M.C Sitio web:
https://www.wto.org/spanish/news_s/pres15 s/pr739_s.htm
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2,4% por término medio, el ritmo mas lento registrado en un trienio en el que hubo
expansion del comercio (es decir, excluyendo afios como 1975 y 2009, en que el

comercio mundial disminuyo).

1.2.5 Exportaciones de El Salvador®®

La tendencia es positiva para el sector exportador ya que la recuperacion de la economia
ha mostrado un crecimiento de 8.3% hasta abril 2015, lo que representa US$142.4

millones adicionales, segun informes del Banco Central de Reserva.

Por otra parte, el sector textil contribuye a dinamizar las exportaciones visto que hay un
crecimiento en US$46.3 millones, con respecto a las ventas del afio anterior. Entre los
principales 50 grupos de bienes exportados sobresalen las prendas de vestir, hilos, ropa

de cama, mesa y cocina.

El salvador mantiene como principal socio comercial a Estados Unidos, cuyo desempefio
economico ha permitido que el sector maquila al cierre de abril 2015 muestre un
crecimiento de 5.2% anual, pasando de un monto exportado de US$324.1 millones a
US$341.1 millones.

A continuacién se muestran los cuadros con los resultados de exportaciones de El

Salvador.
Exportaciones totales de El Salvador*

Tabla 1: Exportaciones totales de El Salvador

2015/01 2015/02 2015/03 2015/04 2015/05 2015/06 2015/07

VALOR FOB US$

VALOR FOB US$

VALOR FOB US$

VALOR FOB US$

VALOR FOB US$

VALOR FOB US$

VALOR FOB US$

424,389,516.67
424,389,516.67

477,797,356.85
477,797,356.85

525,997,319.89
525,997,319.89

425,514,347.75
425,514,347.75

496,458,314.22
496,458,314.22

476,902,680.86
476,902,680.86

539,355,022.85
539,355,022.85

10Departamento de comunicaciones. (2015). Exportaciones de El Salvador. Junio 15, 2015, de Banco Centrar
de Reservas Sitio web:
http://www.bcr.gob.sv/esp/index.php?option=com_k2&view=item&id=628:exportaciones-de-el-salvador-

crecen-83-a-abril-2015&Itemid=168

HgeR. (2015). Comercio Exterior. Agosto 15, 2015, de Banco Central de Reservas Sitio web:
http://www.bcr.gob.sv/bcrsite/result.php
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Exportaciones a Centro América'?

Tabla 2: Exportaciones a Centro América

2015/01 2015/02 2015/03 2015/04 2015/05 2015/06 2015/07

PAIS VALOR FOB US$ | VALOR FOB US$ | VALOR FOB US$ | VALOR FOB US$ | VALOR FOB US$ | VALOR FOB US$ | VALOR FOB US$
Guatemala 60,903,200.47 56,948,714.72 65,857,911.93 55,603,544.61 66,831,889.11 62,801,045.71 68,008,796.52
Honduras 62,512,477.22 63,454,756.67 66,377,654.02 59,832,599.19 65,873,476.46 66,875,481.71 74,180,577.79
Nicaragua 28,490,064.22 26,936,238.07 32,150,895.39 28,048,940.65 34,097,592.34 32,866,860.43 30,347,830.98
Costa Rica 20,478,074.38 19,293,986.92 20,866,545.23 19,731,835.46 22,189,686.85 18,627,938.18 19,728,281.59
Panama 10,135,673.40 11,318,615.69 10,144,123.70 9,349,882.02 11,380,293.65 13,376,957.04 11,156,391.62
totales 182,519,489.69| 177,952,312.07 195,397,130.27 172,566,801.93| 200,372,938.41| 194,548,283.07 203,421,878.50

Exportaciones de Textiles y sus confecciones a Centro América®

Tabla 3: Exportaciones de Textiles y sus confecciones a Centro América

5 2015/01 2015/02 2015/03 2015/04 2015/05 2015/06 2015/07

PAIS SECCION VALOR FOB US$ | VALOR FOB US$ [ VALOR FOB US$ | VALOR FOB US$ | VALOR FOB US$ | VALOR FOB US$ [ VALOR FOB US$
SECCION XI - MATERIAS TEXTILES

Guatemala [Y SUS MANUFACTURAS 9,857,402.20 8,240,760.37 9,999,525.41 7,456,566.01 8,605,603.37 8,794,120.38 10,684,787.70
SECCION XI - MATERIAS TEXTILES

Honduras |Y SUS MANUFACTURAS 24,254,892.06 24,717,976.08 25,564,568.56 22,698,667.92 26,890,643.17 27,125,355.40 28,917,038.73
SECCION XI - MATERIAS TEXTILES

Nicaragua |Y SUS MANUFACTURAS 3,897,226.07 3,060,365.89 3,932,793.62 4,176,439.55 3,903,808.00 4,661,368.60 4,292,051.01
SECCION XI - MATERIAS TEXTILES

Costa Rica [ Y SUS MANUFACTURAS 1,751,342.84 1,510,593.21 1,684,414.97 1,636,949.13 2,001,033.56 1,534,816.13 1,731,627.39
SECCION XI - MATERIAS TEXTILES

Panama Y SUS MANUFACTURAS 458,533.51 910,766.86 266,504.12 382,078.14 319,004.14 782,569.08 241,275.50

totales 40,219,396.68 38,440,462.41 41,447,806.68 36,350,700.75 41,720,092.24 42,898,229.59 45,866,780.33

Exportacion de textiles hacia Guatemala™

Tabla 4: Exportaciones de textiles hacia Guatemala

5 2015/01 2015/02 2015/03 2015/04 2015/05 2015/06 2015/07
PAIS SECCION VALOR FOB US$ | VALOR FOB US$ | VALOR FOB US$ [ VALOR FOB US$ | VALOR FOB US$ | VALOR FOB US$ | VALOR FOB US$
SECCION XI - MATERIAS TEXTILES
Guatemala [ Y SUS MANUFACTURAS 9,857,402.20 8,240,760.37 9,999,525.41 7,456,566.01 8,605,603.37 8,794,120.38 10,684,787.70
totales 9,857,402.20 8,240,760.37 9,999,525.41 7,456,566.01 8,605,603.37 8,794,120.38 10,684,787.70

Importacion de textiles de Guatemala®

2R, (2015). Comercio Exterior. Agosto 15, 2015, de Banco Central de Reservas Sitio web:
http://www.bcr.gob.sv/bcrsite/result.phpBCR. (2015). Comercio Exterior. Agosto 15, 2015, de Banco Central
de Reservas Sitio web: http://www.bcr.gob.sv/bcrsite/result.php

13pCR. (2015). Comercio Exterior. Agosto 15, 2015, de Banco Central de Reservas Sitio web:
http://www.bcr.gob.sv/bcrsite/result.php

14BCR. (2015). Comercio Exterior. Agosto 15, 2015, de Banco Central de Reservas Sitio
web:http://www.bcr.gob.sv/bcrsite/result.php
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Tabla 5: Importacion de textiles de Guatemala

o 2015/01 2015/02 2015/03 2015/04 2015/05 2015/06 2015/07
PAIS SECCION VALOR CIF US$ | VALOR CIF US$ | VALOR CIF US$ | VALOR CIF US$ | VALOR CIF US$ | VALOR CIF US$ [ VALOR CIF US$

SECCION XI - MATERIAS TEXTILES Y SUS
Guatemala | MANUFACTURAS 8,672,651.93 8,397,270.69 9,835,621.02 8,966,388.15 10,174,426.63| 10,257,822.04| 10,190,819.04

totales 8,672,651.93 8,397,270.69 9,835,621.02 8,966,388.15( 10,174,426.63| 10,257,822.04| 10,190,819.04

1.3 Plan de exportacion

1.3.1 Definicién de Plan de exportacion

Es la guia o0 documento que le muestra al empresario hacia donde debe dirigir su esfuerzo
exportador y como competir con sus productos o servicios en el mercado internacional a

fin de llegar a tener exportaciones seguras y rentables.

1.3.2 Sus caracteristicas

Debe ser util y determinante en el éxito comercial internacional de la empresa; en este
sentido las caracteristicas que debe tener un plan de exportacion son: sencillo, realista y

congruente.

El desarrollo de un plan éptimo para la empresa requiere del conocimiento de las
capacidades propias Yy de igual forma el conocimiento de las caracteristicas y situaciones
presentes en el mercado internacional; el plan integra un cuerpo de conocimiento sobre el
que se aplica inteligencia, astucia y audacia para distinguir, aceptar y enfrentar los retos

que supone abrir nuevos mercados para aprovechar el potencial de negocios.

1.3.3 Elementos del plan de exportacion

Para la elaboracion de un plan de exportacion se debe tener conocimiento de los
elementos imprescindibles que este contiene. Con la definicion de cada elemento, se
generan preguntas las cuales contribuyen a trazar el plan que la empresa necesita para

exportar sus productos.

138CR. (2015). Comercio Exterior. Agosto 15, 2015, de Banco Central de Reservas Sitio web:
http://www.bcr.gob.sv/bcrsite/result.php
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Vision: Se redacta la forma en que la organizacion se proyecta al futuro, se
describe los propoésitos de exportacion y la forma de apoyar ese esfuerzo.
Objetivos: Los objetivos del plan justifican la creacion del mismo. Guian a la
empresa hacia un punto creible e impiden desviaciones por cualquier causa.
Informacion: Poseer informacion es el principio de la actividad exportadora
efectiva. Al contar con este insumo, la empresa toma decisiones que no amplian,
sino que mas bien reducen costos, riesgos y pérdidas que pueden ser
desastrosas.
Metodologia: Para desarrollar una investigacion, primero se debe saber cual sera
el camino para hacerla. La metodologia indica las vias a seguir para obtener la
informacién y el conocimiento requerido; en ella se describe el conjunto de pasos,
en forma ordenada y coherente, que deben seguirse para la investigaciéon. Tiene el
objetivo de indicar la factibilidad de un proyecto al afirmar o desechar ideas previas
o hipétesis.
Recoleccién y analisis de informacion interna: Este esfuerzo de investigacion se
enfoca a factores que son o pueden ser controlados por la organizacion.
Recoleccién y analisis de informacion externa: Esta informacion resulta valiosa, ya
que el entorno externo no es por completo ajeno a la empresa.
El mercado es un elemento externo que merece un estudio a detalle, por lo que es
importante considerar las siguientes variables:

» Volumen (en cantidades) y valor (en importe monetario) del mercado.
Perfil del posible comprador, consumidor o usuario.
Los competidores y sus productos o servicios.
Canales de distribucion.
Usos y costumbres aplicables a su producto o servicio en el mercado meta.
Normatividad aplicable, barreras arancelarias y no arancelarias.
Tramitacion aduanal.
Transporte.

Normas y usos en cuanto a envase, embalaje y servicios conexos.

V V V V V V V VYV V

Responsabilidad legal y exigencias sobre el producto total en el mercado
meta.
» Aspectos culturales en cuanto a la negociacion y contratacion internacional,

formas o medios internacionales de pago.
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» Ventajas y restricciones surgidas de convenios bilaterales y multilaterales

entre el pais del exportador y el del importador.

Programa de actividades: Un programa de actividades propone calendarizar lo que
se realizara en funcién de la exportacion. Complementa, por una parte, a los
objetivos, ya que es la parte del plan en donde se marca el limite para obtener
resultados esperados. Por otra parte, orienta a las personas a desarrollar sus
actividades al controlar los tiempos en que las realizan.
Andlisis de la mezcla de marketing en el contexto internacional: Debido a que el
plan de exportacion es practicamente un plan de marketing adaptado a un
mercado fuera de las fronteras nacionales, se debe retomar los elementos de la
mezcla de marketing y aplicarlos a un contexto diferente:

» Producto

» Precio

» Plaza o mercado

>

Promocion

Presupuesto: Estima los gastos (montos y tiempo) que se deberan destinar al
proyecto de exportacion.

Evaluacién: En el plan de exportacion se deben establecer los tiempos de revision
periodica de objetivos

Desarrollo del plan de exportacion: requiere cumplir con las caracteristicas de ser
sencillo, realista y congruente. Asimismo del conocimiento de las capacidades

propias como de las presentes en el mercado internacional.

A continuacién se mencionara se hara mencion del proceso para la elaboracion de un

plan de exportacidn ya que en el capitulo tres del presente trabajo se ejecutara dicho

plan.

1. Proceso de elaboracion del plan de exportacién
» ldentificar la conveniencia para exportar.
» Conocer lo que se exportara.

» Evaluar la competitividad internacional

24



» Si se determina que el negocio no es competitivo, es preciso utilizar la
informacion sobre la situacion del negocio para desarrollar esas
capacidades de competencia a nivel internacional. Si, por el contrario, se
decide que la organizacién es competitiva, el proceso debe continuar al
paso siguiente: delimitar y conocer al mercado meta.

» Encontrar un mercado meta que parezca atractivo esta en funcién de la
informacion general de los diversos mercados.

» Determinar una estrategia competitiva

» Formular un estudio en el cual se presente el producto a una muestra
representativa del mercado, para saber como es en la préactica su
percepcion.

» Realizar un plan de exportacion

2. Estructura del plan de exportacién
A continuacion se presenta el capitulado para la presentacion de un plan de exportacién,
es importante comentar que de ninguna manera se pretende como el Unico, sin embargo

posee una estructura légica, facil de entender y sencillo para instrumentar.
Elementos del capitulado de un plan de exportacion:

Resumen ejecutivo

Plan de exportacién para la introduccién a Guatemala de ropa juvenil exclusiva
disefiada en el salvador.*

1. Antecedentes de la empresa: historia de la empresa, tipo de empresa,
empleados con los que cuentan.

A. Misibn, Vision, Objetivos y Metas.
B. Descripcion de la oferta de productos o servicios
C. Analisis FODA de la empresa.

2. Objetivos del plan de exportacién
3. Estrategias de ventay distribucion

A. Dirigidas a la empresa
B. Dirigidas al producto

'® FONDEPRO. (2010). GUIA PARA LA FORMULACION DE UN PLAN DE EXPORTACION.
Diciembre 6,2015, de Ministerio de economia, El Salvador Sitio web:
http://www.fondepro.gob.sv/descargas/proyectos.html?download=129%3Aguia-de-plan-de-
exportacion.
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C. Dirigidas al mercado de promocién
4. Aspectos operacionales
A. Adecuaciones de la mezcla de mercadeo (Producto, Precio, Promocion y
Plaza/Distribucion)
B. Estrategia de entrada al mercado.
C. Describir la forma de como se haran las operaciones de las ventas de
exportacion: costos y precios de exportacion.
D. Aspectos de logistica
E. Programa de actividades de corto plazo
5. Proyecciones de indicadores financieros
Fuentes de financiamiento
Forma de cobro
Politicas
Cobertura de riesgo cambiario
Punto de equilibrio
Tasa Interna de Retorno
6. Requisitos formales
A. Legales
B. Permisos
C. Formularios
D. Certificaciones
7. Relaciones comerciales
A. Diagndéstico de clientes potenciales
B. Responsabilidades
e Incoterms
e Logistica de transporte

nmoow»

1.4 Sector Moda y confeccién en El Salvador

1.4.1 Historia®’

Historicamente para referirnos a las grandes empresas dedicadas a la industria de la
moda el Salvador, se hace necesario remontarse al surgimiento de la industria textil.

La historia de la confeccién en El Salvador se remonta en los tiempos de la colonia, ya
gue los prehispanicos se vestian con prendas hechas de tela, que en muchos casos tejian
en telares rusticos como el telar de la cintura, y sus prendas estaban realizadas de
productos provenientes de la naturaleza, como pieles, plumas y fibras naturales; pero la
confeccion como tal surgié en El Salvador hasta la llegada de los espafioles.

Durante la colonia los espafioles ensefiaban a los indigentes el arte de la confeccién; para

ellos traian telas de muy baja calidad desde Espafia con las que confeccionaban prendas

Y eiva Monge. (2003). Antecedentes de la industria textil en El Salvador. Julio 30, 2015, de U.F.G
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para los indigenas, prendas que eran fabricadas por espafoles o criollos o con ayuda de
los esclavos indigenas.

Posteriormente los indigenas fueron aprendiendo de los espafioles la tarea de la
confecciona que era un proceso realizado a mano.

Cada época historica se ha reflejado en el vestuario; se puede saber aproximadamente
cuando sucedi6 algun acontecimiento, de acuerdo al tipo de vestuario que las personas
estaban usando.

Segun analisis historicos entre los afios 1880 y 1890, se establecieron telares manuales
para explotar las fabricas de algodén y producir telas para la confeccion de ropa de vestir
y ropa de cama. Sobresaliendo los telares de San Sebastidn (San Vicente), lzalco y
Nahuizalco (Sonsonate), extendiéndose mas tarde a ciudades de la zona oriental de la
republica.

Con la revolucién industrial quedaron atras las operaciones manuales y el proceso
empez6 a mecanizarse y la maquina de coser llegé a El Salvador, para facilitar el oficio de
la confeccidn; surgiendo algunos pocos sastres para la confeccion de ropa masculina y
las modistas y costureras para la confeccion de la ropa femenina.

La mayoria de la gente compraba ropa nueva solo cuando se pretenda una necesidad,
una ocasion especial 0 porque su ropa vieja ya no servia debido a la situacién econémica
que estas personas tenian no podian pagar mas de lo necesario por ellas.

En la crisis mundial de la economia provocada por la caida de la bolsa de valores en
1929, el gobierno de El Salvador fund6é en San miguel en el decenio de 1930-1940 la
fabrica de hilos y tejidos “mejoramiento social” para suplir la demanda de tela importada.
Pero la confeccion de ropa masculina y femenina siguioé siendo desarrollada por talleres
de sastreria de tipo artesanal.

A comienzos de la segunda guerra mundial la poblacion salvadorefia en su gran mayoria,
usaba vestimenta muy simple; generalmente confeccionaban su ropa en sus casas; razon
por la cual existia a los sumo uno que otro taller urbano en los pueblos o ciudades
principales, en los que realizaban prendas por encargo. En esta época hubo mucho auge
en la industria textil, que consistia en la produccion de manta cruda y algodon (para
vestidos de mujer); a pesar de esto la industria de la confeccion continuaba siendo
incipiente, y producida en pequefios talleres de costura y en algunas ocasiones para las
vestimentas mas finas del hombre; los talleres trabajaban directamente por encargos de

los comerciantes de ropa.
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En la década de los 50 comienza la industria textil con la participacion del Estado y
promulgacién de la ley de fomento industrial; debido a este desarrollo surgié la necesidad
de realizar un censo industrial y comercial en el pais, esto dio en gran parte a la ausencia
de estadisticas que cubrieran el sector industrial de la economia nacional.

En cuanto a la industria de la confeccion se instalé entre 1951-1955 la fabrica de ropa
camiseria Norma y Sacos Montecarlo; la fbrica de servicios industriales de ropa Del valle
de la esperanza (SIRVE) en Nueva Guadalupe, Departamento de San Miguel.

En el decenio de los 60, la industria de prendas de vestir como pantalones y camisas de
estilos populares ya estaban establecidas.

El acelerado desarrollo industrial de 1960 a 1970 se establece en mejicanos la fabrica
Bufalo para ropa casual y en San Miguel la fabrica industrial de oriente (INDEO) para
confeccién de medias, calcetas y calcetines, Hilasal en San Salvador para fabricar toallas,
salidas de bafio y trajes de bafio.

En 1956 se instala la fabrica de hilos y tejidos industrias unidas S.A. (IUSA) y en 1966 la
industria sintética de Centroamérica (INSINCA) en apopa. Ademas se establece entre
1967 y 1974 plantas de hilados y tejidos como: la nueva estrella, Textiles San Martin e
Hilcasa.

Entre 1975 y 1979 surgen una serie de plantas dedicadas a la exportacion por los
incentivos que el gobierno da con la ley de fomento a la exportacién dada en 1974 las
plantas instaladas en este periodo son: Texpasa, Tazumal, Fabritex, Textiles Illopango,
Texelsa y Rottigni, no solo en El Salvador surge instalaciones masivas de plantas textiles,
sino en toda Centroamérica.

En 1978 El Salvador era el principal pais centroamericano de textiles y confecciones,
compitiendo muy de cerca con otros paises como Republica Dominicana logrando
exportaciones de 45 millones de ddlares en términos constantes.

Aprovechando las ventajas presentadas para el gobierno de El Salvador para la industria
de la confeccién se establecieron las fabricas “LANCER”, con licencia para fabricar ese
mismo producto y confecciones St. Jack’s.

El crecimiento continuo de la poblacion y los cambios de pensamientos a lo largo de la
historia, transformaron la produccién de prendas de vestir, haciéndola mas organizada y
dinamica, para responder a las exigentes demandas del consumidos referentes a cantidad
y calidad.

Tres factores contribuyeron al desarrollo de la industria de prendas de vestir:
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1) La fabricacion mecanizada de textiles, que impuso la habilidad de mejor calidad en
menor tiempo.

2) La introduccién de la maquina de coser que incentivé las fabricas de manufacturas
de prendas de vestir.

3) La utilizacién de las técnicas de distribucion en masa, publicidad y ventas al
detalle.

En El Salvador, surgieron almacenes de distribucion de telas y prendas confeccionadas,
como almacenes “José J. Siman” que inicid sus operaciones en 1921, con la distribucion
de telas y accesorios para la confeccién, dando asi el primer paso hacia lo que

actualmente constituye una de las industrias mas importantes

El conflicto armado que sufrié El Salvador entre 1980 y 1992, las luchas sindicales, y el
alto costo del algodén, la falta de capital de trabajo y falta de programas gubernamentales

disminuyeron en forma considerable el ritmo de crecimiento de este sector.

1.4.2 Contexto de la moda actual en El Salvador®®

El Salvador existen sélo tres reconocidos disefiadores de Moda por su larga trayectoria,
ellos son Carlos Herrera, Jorge Arguet y Francesca Miranda, quienes aln forman parte de
la moda salvadorefia, pero sobre todo, son los que abrieron camino e inspiraron a jévenes
disefiadores a inclinarse por esta rama del disefio.

Recalca que en los dltimos afios han surgido nuevos talentos en el disefio de
vestuario, que se estan abriendo campo en el mercado salvadorefio; mostrando sus
disefios y realizando eventos y pasarelas para mostrar su trabajo. Algunos de
éstos disefiadores son: Palacio-Barriere, Sara Hernandez, Lourdes Escamilla,
Geraldine Garcia, Monica Arguedas, VO, entre otros, que presentan disefios ya no sélo
de alta costura, sino que apuestan al disefio “Readytowear” o listo para usar, es decir
prendas para vestir a diario.

Gracias a estos esfuerzos, las oportunidades van creciendo y dan lugar a que mas
disefiadores muestren su talento y a la vez, que mas salvadorefios apoyen y valoren las

creaciones propias de nuestro pais.

®Andrea Trigueros & Zaira Valle. (Septiembre 2013). “Prendas de segunda mano, alternativa de innovacién
en el disefio de vestuario en El Salvador”. Agosto 3, 2015, de Universidad Dr. José Matias Delgado
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Una de las iniciativas que impulsan a los nuevos disefiadores es Kaleidoscopio,
una pasarela que muestra y promueve el disefio de modas salvadorefio. Kaleidoscopio y
el Museo MARTE se convierten en entidades pioneras en apoyar el rubro de la moda y el
arte respectivamente. El proyecto (KLDSCP) nace en julio del 2010 con la
participacion de los disefiadores antes mencionados. En el afio 2011 se presentaron las
propuestas de nueve, y en el 2012 fueron catorce los disefladores que participaron. Afio
con afio esta plataforma impulsa los disefladores emergentes local e

internacionalmente.

La moda comercial en El Salvador se rige por las grandes tiendas de la cadena INDITEX
y los almacenes por departamento que ofrecen prendas para diversos publicos, con
rangos de precios que estan al alcance de los salvadorefios. También se encuentran los
negocios independientes que se dedican a la venta de ropa, zapatos y accesorios de
marcas como Forever 21 y Charlotte Russe, éstos, provenientes en mayor parte de
Estados Unidos son comercializados principalmente a través de redes sociales y

buscados en su mayoria por jévenes que buscan exclusividad y precios accesibles.

Por otro lado en poco menos de nueve afos, el sector moda y confeccién en El Salvador
ha venido cambiando su modelo de produccién, y ha pasado de la maquila tradicional
hacia el modelo de paquete completo, con lo que ha exportado sus productos a mas de
50 destinos alrededor del mundo. Este proceso de transformacion se ve evidenciado en
gue, durante ese mismo periodo, el pais ha escalado nueve posiciones hasta llegar a

convertirse en el 10° mayor proveedor de productos de confeccién a Estados Unidos

De acuerdo a la informacion que reporta la Asociacion salvadorefia de la Industria de la
Confeccion (ASIC), las empresas que operan en El Salvador de la industria son 192
empresas en el sector de textiles, confecciones y accesorios, las cuales se encuentran,
distribuidas de la siguiente manera: 126 pertenecen al sector de la confeccion, 14 al
sector textil y 52 corresponden a empresas de accesorios y servicios a fines.

La capital de El Salvador concentra una gran parte de las empresas dedicadas a este
sector de la confeccidon. San Salvador que alberga gran parte de la industria salvadorefia
en general, con un total de 47 grandes empresas, fungiendo en este lugar como ejes
importantes de produccion la jurisdiccion de llopango ( San Bartolo), sobre todo el

municipio de Soyapango, considerada una de las zonas mas industrializadas del pais. La
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Libertad es la segunda localizacibn mas importante en cuanto a nimeros de empresas
instaladas se refiere, llegando a 26 empresas; ocupando un tercer lugar el departamento
de La Paz con 10 empresas, le sigue el departamento de Santa Ana con 8 y Ahuachapan
con una empresa la industria textil y de confeccion tiende a concentrarse en un radio de

20 a 30 kilometros de la capital, San Salvador.

1.4.3 Tendencia de la moda en El Salvador

El emprendimiento juvenil ha dado un salto considerable en los ultimos afios. Segun el
Monitor Global de Emprendimiento en El Salvador (GEM), en el pais 24 de cada 100
salvadorefios se han animado a emprender un negocio. Es por ello que el pais es
caracterizado por albergar a muchos ciudadanos emprendedores, muchos de ellos
jévenes. Entre las tendencias que mas auge ha tomado en los Ultimos meses son los
emprendedores fashionistas, es decir, blogs y empresas dedicadas a la moda en el
ambito nacional. SusanDillon (2012) en el libro “Principios de gestiébn en empresas de

moda’, establece la moda dentro de tres categorias principales:*

1) Alta costura
Entendida por Dillon como colecciones desarrolladas por las casas de disefio en exclusiva
para clientes privados, son prendas de alta calidad y excelentes acabados. Concepto que
ampliado por Victoria Cassese(2012) en su proyecto de graduacién: “ La Alta Costura
se compone de creaciones exclusivas, Unicas donde se disefia a partir de conceptos
llevados al extremo, extremadamente fantasiosos. Es el Unico rubro que se confecciona
integramente a mano, sobre un maniqui y sin el uso de molde.

2) Prét-a-porter
Segun Dillon a diferencia del alta costura, los precios de las prendas son inferiores y su
desarrollo en tallas estandar se orienta a la produccion a gran escala, ademas son
colecciones mas directas y permeables a las tendencias. Victoria Cassese menciona. A
pesar de que el Prgt & Porter nace como contrapartida de la alta costura, ésta se
mantiene como simbolo de lujo.

3) Moda para el mercado de masas:
También entendida como produccion en serie, se trata de la modalidad de produccion

mas industrializada y con el nivel inferior de precio. Quien a su vez, hace la comparacion

“Andrea Trigueros & Zaira Valle. (Septiembre 2013). “Prendas de segunda mano, alternativa de innovacion
en el disefio de vestuario en El Salvador”. Agosto 3, 2015, de Universidad Dr. José Matias Delgado
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con la alta costura, y afirma que los tejidos suelen ser de menor calidad y las técnicas de
confeccion son adaptadas para mantener un bajo costo en las prendas.

En cualquiera de las categorias anteriores el proceso de creacién se inicia con la
investigacion de mercado y prediccion de tendencias. Los disefiadores trabajan para
crear la elaboracion de prendas de vestir, siguiendo su propia inspiracion, retomando

numerosos elementos que contribuyen a su proceso creativo

1.4.4 Exportaciones del sector textil

La Camara de la Industria Textil Confeccion y Zonas Francas de El Salvador (Camtex) es
un ejemplo de crecimiento que ha tenido este sector gracias a la implementacion del
Tratado de Libre Comercio entre Republica Dominicana, Centroamérica y Estados Unidos
de América (RD-CAFTA, por sus siglas en inglés).

Desde que se establecio el Tratado, en los Ultimos cinco afios, el sector ha experimentado
un promedio anual de $2,046.6 millones en exportaciones. Este valor representa cerca del
50 % de las exportaciones totales del pais.

Acorde a la realidad positiva el sector Textil y Confeccion registré un buen desempefio en
2013 con exportaciones que totalizaron un valor de $2,394 millones. Segun
representantes de la gremial estas han mantenido un buen ritmo y estan representando

aproximadamente el 45% de las exportaciones de El Salvador.

Con esto, el sector tuvo un crecimiento del 9 % en 2013, es decir $197 millones mas en
exportaciones en comparacién al 2012. Estas cifras los posicionan como el sector con
mayor crecimiento.

El area textilha tenido un crecimiento constante, segun datos estadisticos brindados por la
gremial. Asi 2010 cerrdé con $1,944 millones, 2011 con $2,123 millones y en 2012 con
$2,197 millones. Esto significa, para la gremial, que el sector posee el potencial de seguir
creciendo.

.El ejecutivo explica que el RD-CAFTA volvié mas atractivo a El Salvador en concepto de

inversion extranjera, asi como también le permitié adoptar estrategias de competitividad.

El RD-CAFTA ha ayudado a posicionar a El Salvador como el sexto proveedor de prendas

para Estados Unidos, siendo los principales productos exportados las camisetas y T-
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shirts, trajes y conjuntos, ropa interior, ropa térmica, camisas, abrigos, chaquetas, ropa de

bebé y ropa de cama, entre otros.

Esto representa aproximadamente el 85 % del total de exportaciones al pais

norteamericano, con Centroamérica como el segundo mercado externo en importancia..

En cuanto a las zonas francas, los productos hechos bajo este régimen han
experimentado "una diversificaciébn sin precedentes”, segun la gremial, debido a que
actualmente se estan produciendo articulos como componentes electronicos, anzuelos
para pesca, calzado, sombreros, condensadores eléctricos, flores ornamentales, atun y

alcohol etilico, entre otros.

1.5 Antecedentes de la Organizacién

La exitosa disefiadora Salvadorefia Nacido el 7 de junio de 1984, en San Salvador, El

Salvador

Después de obtener una licenciatura en Comunicacion Social con especializacion en
Disefio Grafico y escritura creativa en la Escuela de Comunicacion Ménica Herrera. Sara
viaja a ltalia, donde asisti6 a la prestigiosa Instituto Marangoni de Milan Italia. La
experiencia que cambié no sélo su creatividad, sino también su estilo, el punto de vista de

la moda, suefios y proyectos.

A finales de 2009 , después de caminar por las calles de diferentes ciudades de Europa ,
Sara regresa a su ciudad natal y con la ayuda de su familia y la experiencia empresarial
de fabricacion a los 20 afios de edad, cre6 su primera marca de ropa , Prét -a -Cocktall .
El disefio de piezas Unicas, colecciones limitadas a un maximo de 3 por tamafio y color,
listo para mezclar con la vida cotidiana de una mujer dispuesta a ser diferente. Ella disefié

7 colecciones capsula dentro de 1 afio.

En febrero de 2011 se incorporé a la salvadorefia etiqueta de ropa masculina WILSON
como Director Creativo. Ella disefié una nueva marca y estrategia de producto reflejado
En marzo de 2012 se disefi6 la coleccion capsula " CristauxNoirs " (cristales negros) una
coleccion inspirada en un corazon roto. Las lagrimas pintadas las telas y crearon los

cortes de prendas de vestir, ella pintaba a mano las telas. La coleccion fue exhibida en
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KLDSCP un evento organizado por el Museo de Arte de El Salvador (MARTE), junto con
otros disefiadores de moda emergentes.

En junio de 2012, gand el concurso de disefio uniforme del equipo olimpico de El
Salvador. El disefio fue inspirado por los elementos que representan a El Salvador:
gradaciéon de azul a blanco del cielo, la forma y los angulos de las hojas de la flor
nacional: Izote y el tejido de mimbre hecha a mano hecho en Nahuizalco. Su principal

objetivo era crear aspecto moderno, casual y elegante

2013 representa una nueva etapa en la vida profesional de Sara, afio de la colaboracion.
Ella cree firmemente que para que la industria de la moda Salvadorefa para el desarrollo
se requiere que todos los diferentes actores (disefiador textil, disefiadores de superficie,

artistas, artesanos, etc.) trabajan juntos.

En febrero, Salvador Llort, un artista salvadorefioc muy conocido, la invita a utilizar sus
dibujos de inspiracion. Ella disefié una coleccion resort donde imprime los dibujos en las
telas. La coleccion fue exhibida en el Museo Nacional de Antropologia (MUNA) durante el

Blanco y Negro de exposiciones de Salvador Llort.

También disefié una coleccion para la marca OrphanKisses, una marca americana que
apoya programas de huérfanos y de crianza de los nifios.Sara invité a la disefiadora de
superficie, Emma Schonenberg para disefiar los estampados inspirados en Maquilishuats
y Cortez Blancoambos arboles nativos de El Salvador. En abril, ella mostré su coleccion
en KLDSCP en el Museo de Arte de El Salvador (MARTE).

En octubre, gana un concurso organizado por el Ministerio de Economia CONAMYPE.
Ella disefid6 una coleccion de 30 atuendo inspirado en los pipiles cree: los cuatro
elementos (aire, fuego, agua y viento). Sara trabajé codo a codo con las diferentes
comunidades de: La Palma,Guacotectic, Ciudad Dolores, Nahuizalco, Suchitoto, San
Sebastian, San Salvador y La Libertad. Como resultado, también cre6 Opulencia pipil, un
desfile de moda que se celebra todos los afios, que muestra el trabajo de colaboracion

entre los disefiadores de moda y artesanos.

Comprometidos con su mision de crear un local para productos disefiados y subproductos
producidos en la cultura del pais. Emma Schonenberg y Sara crearon una organizacion:
DMES - DesignMade in El Salvador Pop Up Store, una iniciativa que promueve

disefiadores locales o emergentes. Invitaron a 11 disefiadores de superficie, para crear
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productos unicos, disefiados y realizados por los salvadorefiosAbrieron de noviembre a
diciembre de ese mismo afio, una iniciativa colectiva que promueve el disefio salvadorefio
en diferentes campos. En 2014, junto con otros 4 disefiadores extranjeros, ella es invitado
por la Fundacion Redes para las Artes para presentar una coleccion en Bolivia Moda 2014
Moda de las Américas celebrada en Washington, DC.

En la actualidad Sara Hernandez sigue en sus proyectos a futuro donde esta el de
exportar sus disefios y llegar a convertirse en una reconocida disefiadora a nivel mundial

y crear su propia tienda de ropa en El Salvador.

1.6 Perfil del pais

1.6.1 Economia de Guatemala

La economia de Guatemala es propia de un pais en desarrollo, constituyendo la mayor

economia de América Central, y la novena de América Latina.

A partir de la Firma de los Acuerdos de Paz en 1996, Guatemala ha progresado en el
fortalecimiento de sus instituciones. Ademas, mejord su acceso a mercados extranjeros a
través de diversos acuerdos comerciales. Guatemala ha mantenido un crecimiento
economico relativamente estable durante las Udltimas décadas. Un manejo
macroecondmico prudente le permitié al pais un crecimiento econémico promedio anual
del 4.2% entre 2004 y 2007. No obstante, la crisis financiera global desaceler6 ese

crecimiento a un 0.6% en 2009.

Un aumento en las exportaciones y un moderado estimulo fiscal ayudaron a amortiguar el
impacto de la crisis, pero una serie de desastres naturales golped el pais en 2010 y 2011,

con un estimado en dafios y pérdidas de mas de Q13,500 millones (US$1,833 millones).

Pese a sus desafios, Guatemala tiene un enorme potencial para acelerar su crecimiento
economico a través del comercio, la integracion regional y el turismo. Recientemente, la
economia guatemalteca se recuper6 con un crecimiento del 2.9% en 2010, del 4.1% en
2011, del 3.0% en 2012 y del 3.3% en 2013. El crecimiento estimado para el afio 2014 fue
de 3.4%.
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1.6.2 Entorno Cultural

Las actuales culturas de Guatemala retnen en si, numerosas influencias provenientes de
las mayas, espafiolas, afro caribefias, mexicanas y en menor medida estadounidenses,
asi como también del resto de América. Las influencias de los indigenas y de los colonos
espafioles aun pueden ser vistas por toda Guatemala. Los tejidos "tipicos" y algunas
vestimentas tradicionales se elaboran de forma tradicional maya, sin embargo, la
transculturizacion ha tenido su influencia en las prendas de vestir, principalmente en la
poblacion indigena joven. También pueden encontrarse importantes sitios arqueologicos

con ruinas mayas y algunos otros aun sin descubrir.

En Guatemala, por su tradicion religiosa, se celebra en cada uno de sus municipios la
Fiesta Titular o Fiesta Patronal. Esta toma lugar en la semana de veneracion del Santo o
Santa Patrona de cada municipio y auge en el dia particular con asueto para ese dia,
realizandose celebraciones especiales. Para la Ciudad de Guatemala por ejemplo es el 15

de agosto en honor a la Virgen de la Asuncion.

La Semana Santa en Guatemala es una festividad de un gran valor artistico, ademas del
fervor religioso. Las procesiones de mayor tamafio se realizan en Antigua Guatemala y en
la Ciudad de Guatemala. En éstas, ademas de la belleza de las andas, los pobladores se
organizan para hacer alfombras las cuales son el mayor atractivo de esta celebracién
debido a sus detalles artisticos que son caracteristicos de Guatemala y a su vez, atraen a
turistas quienes observan la detallada elaboracién de éstas. Las alfombras son hechas de
aserrin, frutas, flores y distintos materiales, que son toda una expresion de fe y color.
En Huehuetenango y en otras poblaciones del pais llama la atencion la representacion de

la Pasién de Cristo en vivo.

1.6.3 Estratificacién Social de Guatemala

La economia de mercado no puede funcionar sin la individualizacion de la sociedad.

A continuacién se propone una descripcion libre, pero en parte apoyada en informacién
estadistica oficial y manejada responsablemente. Una manera metaforica de aproximarse

a la realidad de una sociedad muy heterogénea se hace ‘mirando’ cémo viven en el
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interior de ese edificio de cinco pisos la poblacion nacional. Ella esta dividida en cinco

estratos sociales, de calidades y tamafios significativamente distintos.

Parece un edificio de tres niveles hacia arriba y dos ocultos hacia abajo, en el cual viven

once millones de ciudadanos guatemaltecos y guatemaltecas.

Nivel 1: En este nivel se encuentran todos los ciudadanos que viven sin luz ni agua
potable es un espacio muy pequefio en donde viven aproximadamente dos millones de

personas.

El ingreso mensual promedio de estos indigentes es un aproximado a 4.03 quetzales (49
centavos de délar) que desafortunadamente solo alcanza para una docena de tortillas, en
este nivel salen muchos a buscar desechos en los basureros. En su mayoria el setenta y
cinco por ciento son campesinos. Son pues campesinos sin tierra, de subsistencia. El
mundo en este nivel es muy violento, de una sororidad fragil, que afecta brutalmente la

vida de todos pero en especial a las mujeres y a los nifios.

Nivel 2: Este nivel es un poco diferente al anterior, se diferencia por un pequefio espacio
fisico y una breve distancia social. Este nivel redne a la mayoria de la poblacién nacional,
habitan aproximadamente cinco punto seis millones de ciudadanos que es como el
cuarenta y nueve punto cuatro por ciento del total, esto significa q la mitad de
guatemaltecos y guatemaltecas estan en pobreza. Su ingreso es aproximadamente de
8.53 quetzales al dia (un poco mas g un dolar), es un nivel violento y con débiles valores

de la convivencia social.

No estan organizados en funcién de algun eje de interés colectivo, desconocen de la
politica, no leen la prensa y no tienen la oportunidad de leer un libro, viven en un clima de
oscurantismo, en este nivel hay muy pocas puertas de salida y las relaciones sociales son

igualmente rudas y desesperanzadas.

Nivel 3: En este nivel constituyen el dos punto cinco millones de personas. Las
diferencias promedio de los miembros de este socioeconémico con los sectores bajos de
la sociedad, son pocas y reveladoras, pero la pobreza de la inmensa poblacion

guatemalteca.

La escolaridad de esta clase media baja es de un promedio de 6.2 afios y el noventa y
ocho por ciento son analfabetos. Este sector social experimenta de manera muy sensible

y desafortunadamente con efectos malignos, los efectos de las crisis econémicas, del
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estancamiento y de manera especial, de la inflacion, por la fragilidad de su estatus social,
que cuidan y del cual dependen econémicamente. En este nivel también se encuentran
los mestizos, los cuales son aquellos que reniegan de sus raices indigenas y se

comportan reconociendo negativamente a los pobres y a los indigenas.

Nivel 4: En este nivel que ya es mucho mejor hablando econémicamente ya que muchos
viven en condominios que intentan imitar a los de clase alta, en este nivel sucede una
dispersién de sectores socialmente intermedios los cuales tienen temor de caer en la

pobreria y en las esperanzas de subir a donde vive la gente decente.

En este nivel viven aproximadamente ochocientos noventa y cuatro mil seiscientos trece
personas, los cuales son todos alfabetos, con once afios promedio de escolaridad el cual
lo convierte en un nivel alto con educacion superior completa. Forman parte del gran
publico de los cines, los restaurantes y los espectaculos pagados, Leen y algunos hasta
hablan otro idioma.

Participan desigualmente en la vida de los partidos politicos y en otras actividades
deportivas, sociales y culturales y de este nivel salen quienes dirigen en buena medida el

Estado, el ejército, la iglesia, las universidades y otras instituciones publicas y privadas.

Nivel 5: En este nivel se adopta la forma elegante de la construccion moderna, con todo
lo necesario para vivir cdmodamente (luz, agua abundante etc.). En este nivel viven
aproximadamente ciento sesenta y seis mil setecientos setenta y siete en el cual cuatro
mil quinientos son indigenas. Tienen un ingreso de 115.28 quetzales diarios (19.48

ddlares), lo g significa que ganan 384 veces mas de los g viven en el nivel 1.

Este nivel estd formado por propietarios y gerentes de los mas importantes activos
productivos tanto en el pais como en el exterior y sus principales fuentes de ingreso son
los beneficios (ganancias) del capital invertido productivamente, intereses, bonos y otras
derivaciones del capital financiero, tienen una alta organizacion, activa vida social y
cultural pero menos participacion directa en la politica. Hay una importante interaccion
personal y grupal, competencia, odios y amores, matrimonios y otras aventuras propias de

la clase dominante, los que se reconocen como los duefios del pais.
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llustracion 3: Perfil pais

Area Pais (km2) 108,889

Poblacion millones de habitantes 2014
15,531,208

Area de café (has) 2014 276,000

G”a‘:’"a'a Porcentaje total sobre el area de pais 2.50%
: Oy V—— No. Productores de café 90,000

i ¢ 2

B Capital Guatemala

A\
Guatemala _..,:—

f Cdédigo telefonico (502)
Moneda Quetzal

PIB (2014) U$3,218 por hab.
Inflacién 20143.28%

Principales productos agricolas de
exportacion: Café, azucar, banano,

cardamomo, palma africana, flores y vegetales.

1.7 Marco Legal

En El Salvador existen una serie de disposiciones legales aplicables a las exportaciones.
En el caso de las exportaciones de El Salvador hacia Guatemala se cuenta con un

Tratado General de Integracion Econdmica Centroamericana.

Suscrito el 13 de diciembre de 1960, es el instrumento juridico que establece el Mercado
Comun Centroamericano (MCCA), conformado por Costa Rica, El Salvador, Guatemala,

Honduras y Nicaragua, mediante el perfeccionamiento de una zona de libre comercio y la
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adopcion de un arancel centroamericano uniforme, asimismo se comprometen a constituir

una Unién Aduanera entre sus territorios.?

Mediante este Tratado, los paises centroamericanos establecen el régimen de libre
comercio para todos los productos originarios de sus respectivos territorios, con las Unicas

limitaciones comprendidas en su Anexo A2.

Articulo Ill. “Los Estados signatarios se otorgan el libre comercio para todos los productos
originarios de sus respectivos territorios, con las Unicas limitaciones comprendidas en los
regimenes especiales a que se refiere el Anexo A del presente Tratado. En consecuencia,
los productos naturales de los Paises contratantes y los productos manufacturados en
ellos, quedaran exentos del pago de derechos de importacion y de exportacion, inclusive
los derechos consulares, y de todos los demas impuestos, sobrecargos y contribuciones
que causen la importacién y la exportacién, o que se cobren en razon de ellas, ya sean
nacionales, municipales o de otro orden. Las excenciones contempladas en este Articulo
no comprenden las tasas o derechos de gabarraje, muellaje, almacenaje y manejo de
mercancias, ni cualesquiera otras que sean legalmente exigibles por servicios
de puerto, de custodia o de transporte; tampoco comprenden las diferencias cambiarias
que resulten de la existencia de dos o0 mas mercados de cambio o
de otras medidas cambiarias adoptadas en cualquiera de los Paises contratantes. Las
mercancias originarias del territorio de los Estados signatarios gozaran de tratamiento
nacional en todos ellos y estaran exentas de toda restriccion o medida de
caracter cuantitativo, con excepcién de las medidas de control que sean legalmente
aplicables en los territorios de los estados contratantes por razones de

sanidad, de seguridad o de policia.”

En consecuencia, todos los productos originarios estan exentos de los derechos
arancelarios a la importacion y exportacion, los derechos consulares y todos los demas
impuestos, sobrecargos y contribuciones que causen la importacion o exportacién o que

se cobren en razon de ellas, ya sean nacionales, municipales o de otro orden.

Asimismo, las mercancias originarias del territorio de los estados signatarios gozan de
tratamiento nacional y estan exentas de toda restriccion o medida de caracter cuantitativo,
con excepcion de las medidas de control por razones de sanidad, de seguridad o de

policia.

*Mercado Comun Centroamericano. (2000). Tratado General de Integracién C.A. julio 25, 2015 de Centrex
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Para gozar de dichos beneficios los productos originarios del territorio deben ser

amparados por un formulario aduanero como se especifica en el articulo V.

Articulo V. “Las mercancias que gocen de los beneficios estipulados en este Tratado,
deberan estar amparadas por un formulario aduanero firmado por el exportador que
contenga la declaracion de origen y que se sujetara a la visa de los funcionarios de
aduana de los paises de expedicién y de destino, conforme se establece en
el Anexo B del presente Tratado. Cuando hubiere duda sobre el origen de una mercancia
y ho se hubiese resuelto el problema por gestion bilateral, cualquiera de las Partes
afectadas podra pedir la intervencion del Consejo Ejecutivo para que éste verifique el
origen de dicha mercancia. El Consejo no considerara como productos originarios de una
de las Partes contratantes aquellos que siendo originarios de o manufacturados en un
tercer pais sélo son simplemente armados, empacados, envasados, cortados o diluidos
en el pais exportador. En los casos a que se refiere el parrafo anterior no se impedira
la importacion de la mercancia de que se trate, siempre que se otorgue fianza que
garantice al pais importador el pago de los impuestos y otros recargos que podria
causar la importacién. La fianza se har4d efectiva o se cancelara, en su
caso, cuando se resuelva en definitiva el problema suscitado. EI Consejo Ejecutivo
establecera, mediante reglamento, el procedimiento a seguir para determinar el origen de

la mercancia.”

El Tratado establece el Banco Centroamericano de Integracién Econdmica (BCIE), como
instrumento de financiamiento y promocién del crecimiento integrado del MCCA sobre una

base de equilibrio regional.

Para lograr el objetivo de la integracion centroamericana y facilitar el comercio entre los
Estados partes se crea el Convenio sobre régimen arancelario y aduanero
centroamericano. Por lo cual se crea el Cddigo Aduanero Uniforme Centroamericano
CAUCA vy su reglamento RECAUCA; con lo cual se tiene por objeto establecer la
legislacién aduanera basica de los Estados conforme a los requerimientos del Mercado

Comun Centroamericano.

Art. 2: Ambito de aplicacion. El &mbito de aplicacion de este Cédigo y su Reglamento sera
el territorio aduanero, sus normas seran aplicables a toda persona, mercancia y medio de

transporte que cruce los limites del territorio aduanero de los Estados Parte.
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Para desarrollar el plan de exportacion se debe fundamentar el proceso respetando cada

uno de los acuerdos del Mercado Comun Centroamericano.
Régimen de Exportacién definitiva.”

El Régimen de exportacion definitiva tiene por finalidad facilitar el despacho para la
exportacion de mercancias nacionales o nacionalizadas en libre circulacion, que salen del
territorio aduanero para su uso o consumo definitivo en el exterior. La exportacién de

mercancias esta exenta del pago de tributos.

La exportacion definitiva no procedera para las mercancias que sean patrimonio cultural
y/o histérico de la nacion, asi como otras de exportacion prohibida (Ley Especial de
Proteccion al Patrimonio Cultural de El Salvador y su Reglamento). La exportacién de

mercancia restringida esta sujeta a la presentacion de autorizaciones segun corresponda.

Para un mejor conocimiento también puede consultarse el Servicio de Exportacion

Definitiva
Teledespacho de la DM o FAUCA

Toda Exportacion Definitiva se realiza a través del teledespacho. Se entiende por
teledespacho de Declaraciones de Mercancias (DM) y Formulario Aduanero Unico
Centroamericano (FAUCA), el conjunto sistematizado de elementos tecnoldgicos de
caracter informatico y de comunicaciones que permiten, dentro de un marco de mutuas
responsabilidades y mediante los procedimientos autorizados, el intercambio por via
electronica de informacion de trascendencia tributaria entre la Direccion General de
Aduanas y los usuarios y auxiliares del servicio aduanero, bancos y en general, los
operadores e instituciones contralores del comercio exterior.
Las exportaciones pueden realizarse a conveniencia del usuario; a través del sistema de
aduanas MODBRK o del CIEX, ambas vias son permitidas, sin importar el monto de la
operacion a realizar. Para las actividades previas a la exportacion de las mercancias, se
cuenta con un documento que describe cémo interactia el usuario con el sistema
(MODBRK) para realizar el Teledespacho; para mayor informacién se incluye el siguiente
enlace: Para efectuar exportaciones de mercancias bajo el régimen definitivo, se debera

tomar en consideracion lo contenido en el Boletin Informativo DGA No. 026-2007

*'Ministerio de Hacienda. (Agosto 13,2015). Exportacidn de mercancias. Julio 28, 2015, de Ministerio de
Hacienda
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Recepcion del medio de transporte y mercancias Es el acto mediante el cual la autoridad
aduanera, recibe el medio de transporte y las mercancias, identificando el medio de
transporte, Aduana, lugar de destino y otras conforme lo establecido en la legislacion

aduanera vigente.

Recepcion de los documentos Es el acto mediante el cual el Servicio Aduanero recibe la
Declaracion de Mercancias o Formulario Aduanero Unico Centro Americano (FAUCA) y
los documentos adjuntos (Factura comercial, documentos de transporte, visado, permisos,
etc.), con el propésito de autorizar la operacién de exportacion. Si los documentos
adjuntos no estan completos y/o presente alguna deficiencia, el funcionario aduanero
autorizado emitirA Hoja de Devoluciéon (HD), sefialando las irregularidades encontradas
con su base legal, a efectos de que sean solventadas. Si todo esta correcto o habiéndose
subsanado las irregularidades reflejadas en la Hoja de Devolucién, se somete la

Declaracion de Mercancias o el FAUCA, a un proceso selectivo y aleatorio.

Selectividad Consiste en someter la Declaracion de Mercancias o el FAUCA, a un
proceso selectivo y aleatorio con base a gestion de riesgo, pudiendo tener como
resultado, una selectividad verde, amarilla o roja. La Declaracion de Mercancias o el
FAUCA, y los documentos adjuntos, quedaran en resguardo de la Direccion General de
Aduanas, independiente del resultado de la selectividad. Selectividad Verde

Permite el levante automatico de las mercancias hacia el pais de transito o destino final
de las mercancias. Potestad Aduanera: Es la facultad que las Administraciones de
Aduanas legalmente poseen para conocer y sancionar los incumplimientos a la legislacion
aduanera en materia administrativa y tributaria, cuando los ilicitos fueran establecidos
como producto de la aplicacion de las medidas de control, en las Declaraciones de
Mercancias o FAUCA’S que hayan sido presentadas en la Administraciones de Aduanas

bajo su cargo, independiente del resultado de selectividad.
Selectividad Amarilla

Permite al Servicio Aduanero realizar una revision detallada de la Declaracién de
Mercancias y documentacion de soporte. Si todo estd correcto se autoriza el levante de

las mercancias; caso contrario, se realiza una verificacion inmediata (Selectividad Roja).
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Selectividad Roja

Faculta al servicio aduanero para la realizacién de la revision fisica de las mercancias a
fin de comprobar el correcto cumplimiento de la legislacion aduanera. De estar todo
correcto, se procede al levante de las Mercancias; caso contrario, se inicia el Proceso
Administrativo para Casos de Liguidacion Oficiosa de Tributos y Aplicacién de Sanciones,
conforme lo dispuesto en la Ley Especial para Sancionar Infracciones Aduaneras y la Ley

de Simplificaciébn Aduanera.

El levante de las mercancias consistira en permitirle al Exportador por medio trasportista,

trasladar su mercancia a su lugar de destino, fuera del territorio nacional.
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CAPITULO II. INVESTIGACION DE CAMPO

2.1  Objetivos de la investigacion

2.1.1 Objetivo General

Conocer los componentes del mercado para la elaboracion de un plan de exportacion

Optimo de ropa juvenil exclusiva creada en El Salvador.

2.1.2 Objetivos Especificos

OEL. Definir la vision de exportacion por medio de los planes estratégicos de desarrollo

de la organizacion

OEZ2. Identificar la metodologia para trazar un plan de exportacién por medio de los gustos

y preferencias del consumidor.

OE3.Establecer la mezcla de marketing por medio de un analisis de las estrategias de

mercado.

OE4. Conocer el potencial exportador del producto por medio del analisis situacional de la

organizacion

OES5. Identificar el entorno exportador del mercado meta por medio del estudio legal,

financiero y Social de Guatemala.
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2.2 Importancia de la investigacion

Es de gran interés conocer el desarrollo de un plan de exportacibn para mejorar la
competitividad de las marcas de ropa creada en El Salvador, asi mismo para el desarrollo
de la economia de pais e informar a los disefiadores de ropa las ventajas y
procedimientos que tienen un plan de exportacion bien elaborado.

En tal sentido, el presente trabajo tiene relevancia de manera real de las necesidades y

oportunidades de desarrollo de este sector que se encuentra en crecimiento.

2.3 Alcances y limitaciones

2.3.1 Alcances

La investigacion tiene como alcance identificar los gustos y necesidades del consumidor
de Guatemala a la hora de adquirir ropa con ello se definird el perfil del consumidor
guatemalteco detallando las caracteristicas que definen su proceso de compra como el

estilo de vestir, colores preferidos, precios, calidad o durabilidad de las prendas de vestir.

2.3.2 Limitaciones

v" Hubo muy poca informacion a la hora de redactar el marco teérico debido a que no
hay alguna investigacion del tema eso lo hizo un mas dificil.

v' Los dias en los que se desarroll6 la investigacion de campo fueron muy pocos
debido al presupuesto con el que se contaba.

v'Algunas direcciones y contactos de disefiadores de moda no estaban actualizados
Yy N0 en su gran mayoria no cooperaron una de las razones podria ser por falta de
confianza.

v" Poco apoyo de parte del sector confeccion y moda, la informacién se recopilo en

libros y tesis realizadas en afios anteriores no se conté con ninguna ayuda.
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2.4  Métodos y técnicas de investigacion

2.4.1 Método de la investigacion

Para llevar a cabo la presente investigacion respecto a la necesidad de crear un
plan de exportacion hacia el mercado de Guatemala que sirva de apoyo a las
disefiadores de moda salvadorefios se aplicard el método cientifico que comprende
una serie de etapas consecutivas de investigacibn que permitiran acercarse de
manera objetiva a la realidad que se desea describir e interpretar, la cual inicia con la
observacion, continda con el planteamiento del problema y finaliza con la recoleccion y
analisis de datos los cuales guiardn el proceso de investigacion y al finalizar se

interpretaran los resultados y se obtendran las conclusiones.

2.4.2 Tipo de investigacion®
Investigacion Descriptiva:
Posee la capacidad para seleccionar las principales caracteristicas del objeto de estudio y

la descripcion detallada de cada una de las partes.

La factibilidad de exportar ropa exclusiva de disefiadores salvadorefios es un problema
que plantea hechos que abarcan actitudes, creencias formas de pensar y actuar,
ademas se pretende que este plan de exportacion sirva como guia en un futuro para el

sector de confeccion.

2.4.3 Tipo de enfoque de la investigacion

La siguiente investigacion tiene un enfoque mixto, es decir enfoque cualitativo y
cuantitativo. Dentro del enfoque cualitativo se realizaran registros narrativos de los
fendmenos que son estudiados mediante técnicas como la observacion participante y las
entrevistas. También se pretende analizar puntos de vista de los disefiadores, y dentro del
enfoque Cuantitativo se recogeran y analizaran datos cuantitativos sobre variables. Asi
mismo se estudiara la asociacion o relacion entre variables dependientes e

independientes.

22Dr. Manuel Medina, Dra. Maria Borboa. (julio 16, 2013). EL ENFOQUE MIXTO DE INVESTIGACION. Revista Académica
de Investigacion, N°13, pp. 6-12.
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2.4.4 Disefio de lainvestigacion

Disefio Experimental: se realiza mediante los llamados disefios, que son un conjunto de
procedimientos con los cuales se manipulan una o mas variables independientes y se

mide su efecto sobre una o mas variables dependientes.

Con este disefio se busca conocer en qué medida un plan de exportacion influira en la

introduccion de ropa exclusiva juvenil creada en El Salvador, en el pais de Guatemala.

2.4.5 Tipos de disefio de la investigacion
En funcién al tipo de investigacion que se realizara, se opt6 por recolectar la informacion

por medio de dos disefios basicos para la investigacion que son: disefios de campo, en
este disefio se tendr4d un contacto directo con la persona que involucrada a la
investigacion asi como disefio bibliografico que corresponde a la recoleccion de datos

secundarios.

Disefio de campo
Los datos de interés se recopilaran en forma directa de la realidad, mediante el trabajo

concreto del investigador y su equipo. Estos datos seran obtenidos directamente de la
experiencia empirica, en este caso el desarrollo del trabajo de campo realizado en
Guatemala, son llamados primarios, denominacién que alude al hecho de que son datos
de primera mano, originales, producto de la investigacion en curso sin intermediacién de
ninguna naturaleza.
Disefio bibliogréafico

Consiste en que los datos a emplear han sido ya recolectados en otras investigaciones y
son conocidos mediante los informes correspondientes nos referimos a datos
secundarios, porque han sido obtenidos por terceros y llegan elaborados y procesados de
acuerdo con los fines de quienes inicialmente los obtuvieron y manipularon. El principal
beneficio que se tiene es que el investigador obtiene mediante una indagacion
bibliografica es que puede incluir una amplia gama de fenébmenos, ya que no sélo tiene
gue basarse en los hechos a los cuales él tiene acceso de un modo directo sino que

puede extenderse para abarcar una experiencia inmensamente mayor.
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2.45 Técnicas de investigacion®

Encuesta: Se fundamenta en un cuestionario o conjunto de preguntas que se preparan

para obtener informacioén de las personas.

Instrumento: Esta actividad se centra en la etapa de investigacibn de campo; se
desarrollard por medio de un cuestionario; su valor en consecuencia se debe al hecho de
permitir al investigador ser el Unico mediador entre el comportamiento del consumidor

guatemalteco y los datos que se recogen. er aNexo 2)

Entrevista:Se busca establecer contacto directo con personas que se consideren fuente
de informacién, se realizara con el uso de una guia de preguntas que se realizara de

forma personal o por correo electronico.

Instrumento: La guia de entrevista sera elaborada con el propdsito de obtener informacion

relevante, dicha entrevista estara dirigida a los disefiadores salvadorefios. (er anexo 3)

Observacion®:
En este método se limita a ver y analizar las acciones y hechos que interesan, sin

establecer comunicacion con los sujetos de estudio. yer anexo 4

En ocasiones resulta adecuado, objetivo y econdmico observar la conducta de las
personas y anotarla para sacar conclusiones. En este método se evita que las personas

mientan ya que se observa lo que realmente sucede.
Ventajas de la observacion:

Los acontecimientos se registran conforme se originan.
No se depende de los entrevistados para obtener la informacion deseada.
Se evita la redaccion de preguntas y los errores que esto pueda causar.

La informacién que se obtiene es exacta.

2Dr. Manuel Medina, Dra. Maria Borboa. (julio 16, 2013). EL ENFOQUE MIXTO DE INVESTIGACION. Revista
Académica de Investigacion, N°13, pp. 14,17

**Benassini, M. (2009). Introduccion a la investigacién de mercados: Enfoque para América Latina. México:
Pearson.

49



Desventajas de la observacion:

Es muy dificil interpretar aspectos como las motivaciones, los gustos y las preferencias,
ya que por lo general estos aspectos pueden manifestarse de muy diversas maneras, por
lo que pueden confundirse con los hechos.

El costo de la observacion puede llegar a ser muy alto, ya que requiere de personal muy
calificado, ademas del uso de puestos de observacion que resultan en particular caros.

En algunos casos los participantes pueden cambiar sus habitos al notar que los observan.

Se realizar4 una observacion directa del comportamiento de compra de los consumidores
de ropa exclusiva en Guatemala, siguiendo una guia que ayude enfocar la observacion en

aspectos relevantes para la investigacion.

Herramienta: Se desarrollar4 un cuadro con los aspectos a observar en los consumidores
en su proceso de compra, con el objetivo que el observador marque los aspectos

relevantes identificados que contribuyan a la investigacion.

2.5 Universo y muestra de la investigacion?®

2.5.1 Universo de lainvestigacién
El universo es el conjunto total de individuos en quienes se basa la investigacion. En la

presente investigacion el universo esta conformado por Jovenes de clase alta que gustan

de la alta costura, ciudadanos de Guatemala.

2.5.2 Muestrade lainvestigacion
La muestra es el subconjunto de la poblacion, esta debe ser representativa para inferir los

resultados a la poblacion de interés. La muestra debe tener un nimero de elementos
necesarios los cuales son calculados a base de la formula para el tamafio de la muestra

gue se presenta a continuacion.

Ecuacion 1: Tamafio de Muestra

_z%p.(1-p)
n=— ———
e

n: Tamano de la muestra

*David R. Anderson, D. J. (2003). Estadistica para administracion y economia. International Thomson.
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z: Valor dado por el nivel de confianza.

Tomando en consideracién los factores al momento de llevar a cabo la investigacion se
espera lograr un 90% de confianza que los resultados que se obtengan sobre la

aceptacion de los disefios de El Salvador sea certero.

p: proporcién de individuos que poseen en la poblacion la caracteristica de estudio. Este
dato es generalmente desconocido y se suele suponer que p=g=0.5 que es la opcién mas

segura.

Para esta investigacion se desarrollara bajo el supuesto que el producto tiene el 50% de
aceptacion por parte de la poblacién.

e: Limite aceptable de error muestral que, generalmente cuando no se tiene su valor,
suele utilizarse un valor que varia entre el 1% (0,01) y 10% (0,10), valor que queda a

criterio del encuestador.
En esta investigacion el error admisible sera del 0.10.

Por lo cual la muestra debe estar compuesta por 68 elementos.

~ 1.65%.0.5.(1—-0.5)
n= 0.12

= 68.0625

2.5.3 Unidades de andlisis

Unidad de andlisis de la encuesta.

Joven, hombre o mujer, con edad entre 18 afios a 35 afios, de la Ciudad de Guatemala

gue frecuentan o viven en Paseo Cayala. De nacionalidad de Guatemala o extranjero.

Unidades de analisis de la Entrevista.

Disefiadores de El Salvador:
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1. Sara Hernandez. Licenciada en comunicacién social con especializacion en
Disefio de Moda en Milan lItalia. Disefiadora de moda de linea casual de Pierre
Cardin.

Ivo Barraza. Director y disefiador den IVO MEANSWEAR.

3. Guillermo Romero. Disefiador emergente.

2.6 Procesamiento de lainformacion

Esta parte de la investigacion consiste en procesar los datos obtenidos de la poblacién
objeto de estudio durante el trabajo de campo y tiene como finalidad generar resultados

(agrupados y ordenados), a partir de los cuales se realizara el analisis.

Después de recolectar los datos de la encuesta, se ingresaran al programa SPSS para
realizar el procesamiento de datos mediante la Distribucion de frecuencias y
representaciones gréaficas, Medidas de tendencia central especificamente la Moda la cual

es una medida importante para identificar las respuestas mas repetidas.

También se generaran cruces de variables que permitan profundizar el andlisis en los

resultados obtenidos.
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2.7 Resultados de lainvestigacion de campo

2.7.1 Resultados de la Encuesta

Tabla 6: Estadisticos

Nivel de
ingresos
Nacionalidad Estado civil mensuales
dela Género de la| Edad dela dela dela
persona persona persona persona persona
N Valido 70 70 70 70 70
Perdidos 0 0 0 0 0
Moda
Medios que
usa para Trato
Compra Fechas que informase Tiendas Forma de | personalizado
prendas de | Frecuencia motivan la sobre la donde adquirir la y exclusivo
disefador de compra compra moda compra ropa en tiendas
70 70 70 70 69 70 70
0 0
5
Importancia Prendas que
Importancia | del nombre compra con
Importancia | Importancia | de disefio de del Importancia Estilo de mayor
de precio de calidad prenda disefiador de la marca vestir frecuencia
70 70 70 70 70 70 70
0 0
Conocimiento Cantidad de Importancia
de disefiadores | Evaluacién de ropa
disefladores | Disefiador | que conoce | de disefios disefada Compraria
de de en de fuera de disefios de
Guatemala preferencia | Guatemala | Guatemala | Guatemala | El Salvador
70 70 54 59 70 70
16 11 0 0
1 2
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Tablas de Frecuencias

Datos Generales

Objetivo: Identificar el perfil del consumidor potencial para lograr una segmentacion

adecuada por medio de la nacionalidad, género, edad, estado civil y nivel de ingresos.

1. Nacionalidad de la persona

Tabla 7: Tabla de resultados N°1

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vaélido Guatemala 67 95.7 95.7 95.7
Extranjero 3 4.3 4.3 100.0
Total 70 100.0 100.0
llustracion 4: Grafico N°1
»3 Nacionalidad

Comentario:

® Guatemala

Extranjero

En el estudio de campo realizada la mayoria de personas encuestadas son de

nacionalidad de Guatemala con un porcentaje aproximadamente del 96%, siendo asi un

una pequefia parte de origen extranjero con un porcentaje de 4%, lo que indica que los

resultados tendran un minimo o nulo rango de sesgo ya que las personas son del pais en

estudio. Por lo cual se recomienda que los disefios deberan estar enfocados en los gustos

y preferencias de los jévenes guatemaltecos.
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1. Geénero de la persona

Tabla 8; Tabla de resultados N°2

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Valido Femenino 47 67.1 67.1 67.1
Masculino 23 329 329 100.0
Total 70 100.0 100.0
llustracion 5: Grafico N°2
Género

Comentario:

67.1

Femenino

® Masculino

El estudio indica que la mayor frecuencia obtenida es por parte del género femenino ya

que muestra un porcentaje del 67%, visualizando un 33% aproximadamente para el

género masculino este resultado nos dice que la ropa que se confeccione debe ser para el

sector femenino principalmente.

Se recomienda enfocar los esfuerzos para el disefio de prendas para el género femenino

ya que es de la poblacion que mas datos se obtuvieron, también puede incursionar en

disefios para caballeros aunque debe tomar en cuenta la poca informaciéon que se tiene

de estos.
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1. Edad de la persona

Tabla 9; Tabla de resultados N°3

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido 18-23 afios 40 57.1 57.1 57.1
24-29 afos 13 18.6 18.6 75.7
30-35 afios 17 24.3 24.3 100.0
Total 70 100.0 100.0
llustracion 6: Grafico N°3
Edad

Porcentaje
u
o
o

18-23 afios

24-29 afios

30-35 afios

Rangos de edad

Comentario:

El grafico muestra que aproximadamente un 57% de los encuestados esta en el rango de

18 a 23 afios de edad; un 19% aproximadamente esta en el rango de 24 a 29 afios de

edad y un 24% esta en el rango de 30 a 35 afios de edad. Este resultado es congruente

con el tipo de ropa a exportar que es de tipo juvenil y ya que la mayoria de personas esta

entre 18 y 23 afos.

Segun este estudio investigativo se recomiendan disefios exclusivos juveniles ya que la

afluencia de personas en esta zona es en su mayoria juvenil.
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1. Estado civil de la persona

Tabla 10: Tabla de resultados N°4

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido Soltero 42 60.0 60.0 60.0
Casado 22 31.4 31.4 91.4
Divorciado 4 5.7 5.7 97.1
Viudo 2.9 2.9 100.0
Total 70 100.0 100.0
llustracion 7: Grafico N°4
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Comentario:

El estado civil de las personas encuestadas segun el estudio, muestra que un 60% de las

personas son solteras, un 31% estan casado/as, un 6% se encuentran divorciado/as y
solo un 3% viudo/a.

Se recomienda que los estilos posean caracteristicas propias de las prendas que gustan

los jévenes solteros, es decir estilos exclusivos y adaptables a esta generacion.
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1. Nivel de ingresos mensuales de la persona

Tabla 11: Tabla de resultados N°5

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Q11,900-Q17,500 37 52.9 52.9 52.9
Q17,501-Q25,600 19 27.1 27.1 80.0
Q25,601-Q61,200 14 20.0 20.0 100.0
Total 70 100.0 100.0

llustracion 8: Grafico N°5
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Comentario:

El nivel de ingresos mensuales oscila entre Q11,900-Q17500 para en 53 % de las

personas encuestadas, un 27% refleja que sus ingresos mensuales estan entre Q17,501-
Q25,600, y un 20% tiene un ingreso mensual entre Q25,601- Q61,200. El segmento de la

poblacion objetiva principalmente se debe tomar en cuenta en el rango de menor nivel de

ingreso.

Se observa que hay un alto porcentaje de jévenes que aunque sus ingresos no son los

mas altos, les gusta formar parte de este segmento de exclusividad. Se recomienda tomar

en cuenta el nivel de ingreso para poder establecer el precio de las prendas de vestir.

58



Preguntas especificas
Pregunta N°1. ¢Compra prendas de disefiador?
Objetivo de la pregunta: conocer qué porcentaje de la muestra compra prendas de

disefiadores para identificar las oportunidades de ventas para el producto

Tabla 12: Tabla de resultados N°6

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido Si 41 58.6 58.6 58.6
No 11 15.7 15.7 74.3
Me es indiferente 18 257 25.7 100.0
Total 70 100.0 100.0

llustracion 9: Grafico N°6
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Comentario:

Aproximadamente el 58% de los encuestados dice comprar prendas de disefiador, un
16% no compra prendas de disefiador y un 26% le es indiferente, lo que muestra una
ventaja al momento de exportar ropa de disefiador exclusivo porque hay buenas
oportunidades de aceptacion del producto.

Se recomienda a la disefiadora que dentro de la publicidad informativa que utilice haga
notar que el producto es desarrollado exclusivamente por una disefiadora para que esto

diferencie a sus prendas de las demas.
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Pregunta N°2.¢;,Con que frecuencia adquiere sus compras de vestir?

Objetivo de la pregunta: Identificar la frecuencia de compra de las prendas de vestir, como

ayuda a la hora de proyectar las ventas del producto.

Tabla 13: Tabla de resultados N°7

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Véalido Cuando lo necesito 31 44.3 44.3 44.3
Cuando encuentra un disefio
exclusivo de su gusto 24 34.3 34.3 78.6
Dos veces a la semana 11 15.7 15.7 943
Cada semana 4 5.7 5.7 100.0
Total 70 100.0 100.0
llustracion 10: Grafico N°7
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Comentario:

Las personas encuestadas afirman que un 43% compra prendas de vestir cuando lo
necesitan, un 34% cuando encuentran un disefio exclusivo de su gusto, aproximadamente
un 16% compra prendas de vestir 2 veces por semana y un 6% aproximadamente compra
prendas de vestir cada semana, por lo que la frecuencia de compra es favorable para

exportar disefios exclusivos de ropa.

Se le hace la recomendacion que los disefios sean variados y que el distribuidor muestre
siempre todos los disefios que ella posee ya que segun el estudio la variedad y

exclusividad de los disefios son factores importantes.
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Pregunta N°3. ¢ Cudl de las siguientes fechas motiva su compra?

Objetivo de la pregunta: Identificar en que temporadas adquieren mas sus prendas de

vestir para maximizar la produccion en estas fechas.

Tabla 14: Tabla de resultados N°8

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélido Cumpleafios 23 32.9 32.9 32.9
Navidad 29 41.4 41.4 74.3
Fin de afio 13 18.6 18.6 92.9
Otra 5 7.1 7.1 100.0
Total 70 100.0 100.0

llustracion 11: Grafico N°8
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Comentario:

El grafico muestra que la mayoria de los encuestados compra prendas de vestir en la
época de navidad con un 41%, un 33%en fechas especiales como el dia de su
cumpleafios, un 19% refleja que compra prendas de vestir cada fin de afio y un 7% en
cualquier oportunidad. Este resultado refleja claramente la estacionalidad de la compra de

ropay que se concentra principalmente en la época de navidad

Se le recomienda que en la fecha navidefia sea mayor la cantidad de prendas a exportar,
pero que en el aflo mantenga siempre la variedad de sus productos en el mercado
guatemalteco.
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Pregunta N°4. ;Qué medios utiliza con mayor frecuencia para informase sobre la
moda?

Objetivo de la pregunta: conocer el medio de comunicacién que la mayoria usa para

informarse sobre la moda con el fin de hacerle llegar la publicidad por medio de él.

Tabla 15: Tabla de resultados N°9

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido Revistas 9 12.9 12.9 12.9
Television 4 5.7 5.7 18.6
Internet 54 77.1 77.1 95.7
Radio 3 4.3 4.3 100.0
Total 70 100.0 100.0
[lustracion 12: Grafico N°9
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Comentario:

Los medios de comunicacién, por el cual se informan los encuestados determinaron que
un 77% lo hace por medio de internet, un 13% lo hace a través de revistas, un 6% se

informa a través de la television, y un 4% lo hace a través de la radio.

Se recomienda usar la publicidad a través de internet, a través de redes sociales, paginas
web o blog de modas ya que es el medio donde mayormente los usuarios adquieren
informacion de este tipo de productos segun la informacion obtenida.
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Pregunta N°5. ¢ En cudl de las siguientes tiendas donde compra mas a menudo?

Objetivo de la pregunta: Evaluar qué lugar es el mas apropiado para la distribucién de la

indumentaria

Tabla 16: Tabla de resultados N°10

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 10 BOUTIQUE 10 14.3 14.5 14.5
L&AM BOUTIQUE 8.6 8.7 23.2
SPIAGGIA 2.9 2.9 26.1
COCO LINE 21 30.0 30.4 56.5
OTRA 30 42.9 435 100.0
Total 69 98.6 100.0
Perdidos Sistema 1 1.4
Total 70 100.0
[lustracion 13: Grafico N°10
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Comentario:

Los encuestados afirman que un 43% compra prendas de vestir en tiendas distintas a las

mencionadas. Un 30% prefiere la tienda Coco-line, un 14% prefiere comprar en IO

Boutique, un 9% prefiere comprar en L&AM Boutique y un 3% compra en SPIAGGIA.

Se recomienda hacer uso de la tienda Coco-line para empezar la distribucion del

producto.
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Pregunta N°6. ¢De qué forma le gustaria adquirir sus prendas de ropa?

Objetivo de la pregunta: Conocer el concepto del punto de distribucién que prefieren los

consumidores.

Tabla 17: Tabla de resultados N°11

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado
\Valido Tiendas exclusivas 21 30.0 30.0 30.0
Almacenes reconocidos 45 64.3 64.3 94.3
Otro 4 5.7 5.7 100.0
Total 70 100.0, 100.0

[lustracion 14: Grafico N°11
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Comentario:

En la gréfica se observa que el 64% ha indicado que prefieren los almacenes
reconocidos para adquirir sus prendas de vestir; seguido del 30% que en tiendas

exclusivas y un 6% prefiere otras formas.

Se le recomienda la distribucion sea en tiendas exclusivas aunque estas posean solo un
30% en la preferencia. Si se tomara de referencia las tiendas reconocidas existe la
probabilidad que el stock se almacene demasiado porque en esas tiendas hay poca

demanda de ropa de disefiador.
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Pregunta N°7. ¢Las tiendas que visita habitualmente suelen darle un trato

personalizado y exclusivo?

Objetivo de la pregunta: Determinar si los consumidores reciben un trato exclusivo que

cumpla con sus necesidades.

Tabla 18: Tabla de resultados N°12

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido Si 43 61.4 61.4 61.4
No 27 38.6 38.6 100.0
Total 70 100.0 100.0
llustracion 15: Grafico N°12
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Comentario:

Las exigencias de todo consumidor son claras y evidentes, los habitantes de Guatemala

no son la excepcién ya que el estudio muestra que el trato que reciben en las tiendas de

ropa, es personalizado y muy exclusivo ya que un 60% de los encuestados lo afirman, un

39% aproximadamente dice no recibir trato personalizado y exclusivo.

Se recomienda que en el punto de distribucion donde se vendera la indumentaria posea

personal altamente capacitado y conocedor del producto ya que a los clientes les parece

importante el trato exclusivo y personalizado que se pueda ofrecer.
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Pregunta N°8. Ordene del 1 al 5 los siguientes Items de acuerdo a su importancia

Objetivo de la pregunta: Conocer los factores que mas inciden en la decisién de compra

del consumidor.

Tabla 19: Tabla de resultados N°13

Nivel de
importancia Disefio de | Nombre del
Precio Calidad la prenda disefador Marca
1 14 31 16 30 9
2 16 20 21 21 21
3 21 20 33 9 17
4 20 20 17 11 31
5 29 9 13 29 21
Total 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0

[lustracion 16: Grafico N°13
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Comentario:

El nivel de importancia que los encuestados determinan al momento de la compra de ropa
es predominante el disefio de la prenda y su calidad, seguido por el nombre del disefiador
y la marca dejando en ultima instancia el precio de compra, lo que significa, que un
producto de un disefiador exclusivo tendria éxito por la calidad y el disefio del producto no

importando el precio a pagar.

Se recomienda mantener la calidad y disefios Unicos ya que estas variables estan por
encima de todas las demés como lo son el precio, la marca y el nombre del disefiador no

descuidando las Ultimas caracteristicas.
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Pregunta N°9. ¢ Cudl es su estilo de vestir?

Objetivo de la pregunta: Conocer los gustos del consumidor guatemalteco para usarlo en

el disefio de la ropa.

Tabla 20: Tabla de resultados N°14

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Alta costura 7 10.0 10.0 10.0
Moda del momento
32 45.7 45.7 55.7
Disefio Handmade
24 34.3 34.3 90.0
Otro 7 10.0 10.0 100.0
Total 70 100.0 100.0
llustracion 17: Grafico N°14
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Comentario:

El estudio determiné que en su mayoria las personas poseen un estilo de vestir de
acuerdo a la moda del momento ya que se muestra en un 46%; un 34% dice tener un

estilo Handmade y un 20% esta compartido entre un estilo de vestir de alta costura o/u
estilo diferente.

Se recomienda estar innovando constantemente ya que los clientes conocen de modas y

estaran dispuestos a comprar lo Ultimo en las tendencias juveniles, este factor debe
explotarse al maximo.
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Pregunta N°10. ¢Qué tipo de prendas que compra con mayor frecuencia?

Objetivo de la pregunta: seleccionar que prendas adquieren con mayor frecuencia los

consumidores para aumentar el disefio de estas.

Tabla 21: Tabla de resultados N°15

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélido Vestido 11 15.7 15.7 15.7
Blusa 25 35.7 35.7 51.4
Falda 6 8.6 8.6 60.0
Pantalon 14 20.0 20.0 80.0
Camisas 14 20.0 20.0 100.0

Total 70 100.0 100.0

[lustracion 18: Grafico N°15
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Comentario:

Las prendas que los encuestados compran con mayor frecuencia son las blusas ya que lo
afirman en un 36% seguido de pantalén y camisa en un 205 cada uno, un 16% prefiere
comprar vestidos y un 8% compra falda. Dicho resultado permite saber cual es el producto

con una posible demanda fuete para tal caso son las blusas.

Se recomienda que preste particular interés en producir diferentes disefios de blusas ya
gue son los que mayor movimiento de inventario representaran segun el estudio

realizado.

68



Pregunta N°11l. ;Tiene conocimiento sobre disefiadores de moda juvenil en
Guatemala?

Objetivo de la pregunta: Analizar el conocimiento que los consumidores de Guatemala

poseen sobre disefiadores de moda en su pais.

Tabla 22: Tabla de resultados N°16

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido Si 30 42.9 42.9 42.9
No 40 57.1 57.1 100.0
Total 70 100.0 100.0

[lustracion 19: Grafico N°16

42,9

57,1 B Si

H No

Comentario:

El conocimiento de disefiadores exclusivos en Guatemala no es comdn ya que un 57%
afirma no conocer disefladores de ropa exclusiva y un 43% aproximadamente dice
conocer disefiadores de ropa exclusiva lo que permite enfocarse en dar a conocer no el

disefiador sino el producto a exportar.

Se recomienda a la disefladora a que se dé a conocer en eventos de moda y que dentro
de la publicidad a utilizar para promover sus prendas este ella presente ya que es una
forma de hacer ver confiable al producto, saber que una mujer que ellos conocen lo

disefia puede sumar clientes.
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Pregunta N°12.¢Tiene un disefiador de ropa exclusiva de su preferencia?

Objetivo de la pregunta: Identificar el grado de posicionamiento de disefiadores que existe

en la mente de los consumidores Guatemaltecos.

Tabla 23: Tabla de resultados N°17

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido Si 25 35.7 35.7 35.7
No 45 64.3 64.3 100.0
Total 70 100.0 100.0
llustracion 20: Grafico N°17
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Comentario:

El estudio muestra que los Guatemaltecos no se guian por el disefiador de moda para

adquirir su ropa sino mas bien por el disefio que se les estd vendiendo ya que un 64%

dice no tener preferencia por un disefiador, por lo que es importante enfocarse y explotar

la publicidad en el disefio para tener éxito en las ventas del producto.

Se recomienda al disefiador de El Salvador tomar el desafio de llevar sus productos hacia

Guatemala ya que existe un buen porcentaje de personas que no tienen un disefiador de

preferencia y se puede cautivarlos con productos de calidad y disefios Gnicos.
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Pregunta N°13. ¢ Cuéntos disefiadores de ropa exclusiva en Guatemala conoce?

Objetivo de la pregunta: conocer el nivel de competencia que debe enfrenta el disefiador.

Tabla 24: Tabla de resultados N°18

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido 1-2
disefiadores 43 61.4 79.6 79.6
3-5
disefiadores 10 14.3 18.5 98.1
mas de 6 1 1.4 1.9 100.0
Perdidos Ninguno 16 229
Total 70 100.0

[lustracion 21: Grafico N°18
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Comentario:

La cantidad de disefiadores que son reconocidos por los Guatemaltecos es nula ya que
en un 61% de los encuestados afirma no conocer a ninguno, mientras que un 23%
aproximadamente cono ce de uno a dos disefiadores, un 14% conoce entre tres a cinco

disefiadores y 1% conoce mas de 6 disefiadores.

Se le recomienda a la disefiadora que en el proceso de su lanzamiento en Guatemala
visite y realice eventos de moda en dicho pais mucho antes de distribuir su ropa ya que

los clientes potenciales conocen de 1 a 2 disefiadores de prendas de vestir.

71



Pregunta N°14. ;Como evalla usted la ropa de los disefiadores en Guatemala?

Objetivo de la pregunta: Analizar el grado de satisfaccion que existe en los consumidores

de Guatemala en cuanto a la ropa disefiada en su pais.

Tabla 25: Tabla de resultados N°19

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido Excelente 18 257 305 305
Buena 35 50.0 59.3 89.8
Mala 6 8.6 10.2 100.0
Perdidos Sin evaluar 11 15.7
Total 70 100.0
llustracion 22: Grafico N°19
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Comentario:

Segun el estudio la evaluacién que los encuestados asignan a disefios exclusivos creados
en Guatemala es percibida en un 50% como buena seguido por un 26% de percepcion
como excelentes disefios, un 16% aproximadamente no los evalia y un 8% percibe que

son disefios malos.

Se recomienda hacer saber al cliente de la excelente calidad de las prendas disefiadas

para lograr la aceptacion en el mercado.

72



Pregunta N°15. ;Qué importancia otorga la ropa disefiada fuera de su pais?

Objetivo de la pregunta: Identificar el grado de aceptacion que tiene la ropa disefiada

fuera del pais de Guatemala

Tabla 26: Tabla de resultados N°20

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido Mucha 33 47.1 47.1 47.1
Poca 21 30.0 30.0 77.1
Indiferente 16 22.9 22.9 100.0
Total 70 100.0 100.0
[lustracion 23: Grafico N°20
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Comentario:

La importancia que dan las personas encuestadas a ropa disefiada fuera de Guatemala
es evidente ya que 47% dice que es importante ventaja que se tiene q a provechar para
cubrir las expectativas del consumidor y lograr que el producto sea un éxito en dicho pais,

mientras que un 30% dice darle poca importancia 'y un 23% le es indiferente.

Se recomienda a la disefiadora que realice negocios hacia Guatemala ya que las prendas

de vestir en este pais tienen una excelente aceptacion.
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Pregunta N°16. ¢ Compraria ropa exclusiva disefiada en El Salvador?

Objetivo de la pregunta: conocer el nivel de aceptacion que puede tener las prendas de

vestir disefladas en El Salvador.

Tabla 27: Tabla de resultados N°21

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido Si 50 71.4 71.4 71.4
No 20 28.6 28.6 100.0
Total 70 100.0 100.0

[lustracion 24: Grafico N°21
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El posible éxito de exportar disefios exclusivos hacia el mercado de Guatemala lleva una

ventaja ya que el estudio muestra en un 71%, es decir mas del cincuenta por ciento

estaria dispuesto a comprar disefios exclusivos de El Salvador, con una minima

desventaja del 29% que no compraria disefios exportados de El Salvador.

Se recomienda a la disefiadora proyectar su imagen como disefiadora salvadorefia

reconocida ya que hay un alto porcentaje de aceptaciéon para los disefios salvadorefios

por parte de la poblacién en estudio.
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CRUCE DE VARIABLES
1. Nivel de ingresos mensuales * Compra prendas de disefiador.

Tabla 28: Tabla de resultados N°22

Compra prendas de disefiador
Me es
Si No indiferente Total

Nivel de Q11,900-Q17,500 23 6 8 37
ingresos

mensuales de la Q17,501-Q25,600 13 4 2 19
persona Q25,601-Q61,200 5 1 8 14
Total 41 11 18 70

[lustracion 25:; Grafico N°22
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En el cruce de las variables Nivel de ingresos y compra de disefios originales se puede
ver que sin importar que las personas no posean los niveles mas altos de ingresos son
muy atraidas por los productos de disefiadores, ya que se observa que de 37 personas
que poseen un nivel de ingresos dentro del primer rango hay 23 personas que aseguran
comprar estos productos lo cual es favorable ya que el mayor porcentaje de personas se
concentra en este rango de nivel de ingresos por lo cual se afirma que el segmento
seleccionado es un buen mercado para posicionar los producto de disefiadores
salvadorefios.
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2. Nivel de ingresos mensuales de la persona * Frecuencia de compra.

Tabla 29: Tabla de resultados N°23

Frecuencia de compra
Cuando
encuentra
un disefio
Cuando lo | exclusivo de | Dos veces a Cada
necesito su gusto la semana semana Total
Nivel de Q11,900-Q17,500 20 11 1 37
ingresos
mensuales de  Q17,501-Q25,600 1 19
la persona Q25,601-Q61,200 2 14
Total 31 24 11 4 70
llustraciéon 26: Grafico N°23
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La variable nivel de ingresos y frecuencia de compra nos muestra que para las personas
con nivel de ingresos mas altos encontrar una prenda con un disefio exclusivo de su gusto
es razon suficiente para motivar su compra, el total nos muestra que de 70 personas
encuestadas hay un 30% que es motivado a comprar si el disefio es exclusivo y de su

gusto.
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3. Nivel de ingresos mensuales de la persona*Estilo de vestir.

Tabla 30: Tabla de resultados N°24

Estilo de vestir

Moda del | Disefio

Alta costura | momento Handmade Otro Total
Nivel de Q11,900-Q17,500 |3 16 14 4 37
ingresos Q17,501-Q25,600 |3 10 5 1 19
mensuales de  Q25,601-Q61,200

1 6 5 2 14
la persona
Total 7 32 24 7 70

llustracion 27: Grafico N°24
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Al evaluar la variable nivel de ingresos vy el estilo de vestir de las personas se observa que

en su mayoria las personas gustan vestir con la moda del momento, seguido de los

disefios handmade siendo este de gran importancia para aprovechar la oportunidad de

ofrecer disefios handmade de los disefiadores de El Salvador.
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4. Nivel de ingresos mensuales*Compraria disefios de El Salvador.

Tabla 31: Tabla de resultados N°25

Compraria disefios de El
Salvador
Si No Total

Nivel de Q11,900-Q17,500 26 11 37
ingresos

mensuales de ~ Q17:501-Q25,600 12 7 19
la persona Q25,601-Q61,200 12 2 14
Total 50 20 70

[lustracion 28: Grafico N°25
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Para finalizar con la variable de nivel de ingresos se evalla la aceptacion que tendrian los
disefios de El Salvador y se observa que las personas con mayor nivel de ingresos
muestran mayor aceptacion hacia el producto disefiado en El Salvador, en los niveles
inferiores a este se observa que el la frecuencia de aceptacion para el producto siempre

es mas que la frecuencia de rechazo aunque en menor diferencia.
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5. Género de la persona*Estilo de vestir tabulacion cruzada

Tabla 32: Tabla de resultados N°26

Estilo de vestir

Moda del Disefio
Alta costura momento Handmade Otro Total
Género de  Femenino 3 20 21 47
la persona .
Masculino 4 12 3 23
Total 7 32 24 70

[lustracion 29: Grafico N°26
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Estas variables permiten observar que por parte de las mujeres el disefio Handmade es el

mas frecuente seguido de la moda del momento. Por lo cual el segmento de mujeres es

un buen mercado para ofrecer los disefios exclusivos handmade; mientras que por el lado

de los hombres su estilo preferido es la moda del momento seguido de la alta costura.

Aspectos muy importantes que deben considerar los disefiadores salvadorefios.
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6. Género de la persona*Prendas que compra con mayor frecuencia

Tabla 33: Tabla de resultados N°27

Prendas que compra con mayor frecuencia
Vestido Blusa Falda Pantalén Camisas | Total
Género de Femenino 11 25 5 4 2 47
lapersona  Masculino 0 0 0 10 13 23
Total 11 25 6 14 14 70
llustracion 30: Grafico N°27
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El presente cruce de variables nos permite observar que en el caso de las mujeres la

prenda que mas compran son blusas, seguido de vestidos; es decir son productos en los

cuales se debe potenciar los disefios para aprovechar la oportunidad de demanda por

parte de las mujeres. En el caso de los hombres se observa que las camisas también son

las prendas que mas adquieren.
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7. Compra prendas de disefiador * Frecuencia de compra.

Tabla 34: Tabla de resultados N°28

Frecuencia de compra Total
Cuando lo Cuando encuentra un Dos veces a Cada
necesito disefio exclusivo de su la semana semana
gusto
Compra Si 13 20 5 3 41
prendas
de No 8 0 11
disefiador [ Me es 10 3 4 1 18
indiferente
Total 31 24 11 4 70
[lustracion 31: Grafico N°28
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En el presente cruce de variables el dato mas relevante que del total de personas que si

compran disefios originales casi el 50% lo hace cuando encuentra un disefio exclusivo de

su gusto, lo cual es una gran oportunidad para desarrollar productos que denoten la

exclusividad.
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8. Compra prendas de disefiador*Compraria disefios de El Salvador.

Tabla 35: Tabla de resultados N°29

Compraria disefios de El Salvador Total
Si No
Compra Si 29 12 41
prendas de
disefiador No 6 ° 11
Me es 15 3 18
indiferente
Total 50 20 70

llustracion 32: Grafico N°29
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Se observa que del total de personas que si compran disefios originales un poco mas del
50% estaria dispuesta a comprar disefios de El Salvador, de las personas que no
compran disefios originales hay un 50% que podria interesarse en estos disefios; por lo

cual se ve que hay buenas oportunidades de aceptacion del producto.
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9. Compraria disefios de El Salvador*Medios que usa para informase sobre la

moda.

Tabla 36: Tabla de resultados N°30

Medios que usa para informase sobre la Total
moda
Revistas | Television | Internet Radio
Compraria | Si 6 2 40 2 50
disefios  Ng 3 2 14 1 20
de El
Salvador
Total 9 4 54 3 70

[lustracion 33: Grafico N°30
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Finalmente es muy importante conocer que del total de personas que estarian dispuestas

a comprar disefios de El Salvador, usan el internet para informarse sobre las modas.
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2.7.2 Resultado de la Entrevista

En esta etapa metodolégica se realiza el andlisis interpretativo de las Entrevistas
realizadas a tres disefladores exclusivos Salvadorefios sus nombres son Sara Hernandez,
Guillermo Romero e Ivo Barraza. Y efectuar en cada caso el analisis interpretativo. Todos
los disefiadores entrevistados poseen bases de estudio sobre el disefio. Sara Hernandez,
en este caso ha realizado sus estudios en Milan Italia una ventaja para este plan de
exportacion es un plus para la ropa disefiada que se exportara a Guatemala a las
personas que va dirigido este producto les interesa que la disefiadora que ha creado la
ropa que ellos compran tenga aptos conocimientos de estudio y sobre todo experiencia,
Ivo Barraza menciona haber disefiado vestuario para filmes (disefios usados en la primera
pelicula salvadorefia  Malacrianza). Trabaj6 disefiando vestuario para sin fin de
productoras nacionales e internacionales,” esta claro el potencial y la experiencia que

existe en el pais para este sector poco reconocido internacionalmente.
La entrevista siguid con preguntas generales como:

¢, Qué le motivé a ser un disefiador de moda? Guillermo e Ivo Barraza concluyeron que ha
sido su mayor pasion desde siempre y poco a poco han podido realizar sus objetivos.
Sara Hernandez menciona: “En un principio queria ser Disefadora Grafica, pero al
involucrarse al negocio familiar, fabrica de ropa de nifias, se dio cuenta que la moda era

su mundo” cabe destacar que la familia también trabaja con la moda.

¢, Qué panorama observa a nivel mundial en el sector de moda y confeccién? Las
respuestas fueron muy parecidas expresando que ven un amplio camino por seguir en
busca de resonar en el alma de los consumidores; notablemente hay un mercado de

crecimiento.

¢Como evalla las oportunidades de desarrollo para un disefiador de modas en El
Salvador? Guillermo Romero expresa que son muy pocas la oportunidades y que los
mismo disefiadores deben abrirse camino, Ivo Barraza dice “El Salvador para cualquier
tipo de emprendimiento es una tierra bastante infértil” y Sara Hernandez expone “Veo dos
caminos, uno de las grandes empresas de distribucidon que es competitivo pues son pocas
y veo otro del emprendedor, que esta en crecimiento, abriéndose y buscando su espacio.”

se analiza que por los tres lados es muy complicado que los disefiadores por si solos se
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desarrollen con éxito debido a la falta de oportunidades y no todos las reciben, la presente

investigacion serd un muy buen aporte para el sector de moda.

A continuaciébn se muestran las preguntas que determinardn las herramientas para el

desarrollo de la investigacion.

¢, Considera que el sector de moda y confeccién en el pais recibe apoyo? Sara Hernandez
dice: “existen algunos espacios donde se puede exponer el trabajo de disefadores
emergentes”. Sin embargo, la produccion local a través de la moda deberia de ser un
programa bajo la sombrilla del Ministerio de Economia” el apoyo que se da a los
disefiadores es muy bajo y esto también influye en sus objetivos pues su entusiasmo para
aspirar a “exportar” se ve en descenso, pues no hay apoyo moral ni oportunidades, Ivo
Barraza: “El Salvador para cualquier tipo de emprendimiento es una tierra bastante infértil.
Las politicas de nuestros lideres no se ponen al nivel del espiritu emprendedor de
nuestros compatriotas y el ambiente no suele mejorar, mas impuestos y mas intervencion
sobre los hombros de esos hambrientos de emprender y crear es cOmo una peste sobre
un campo sembrado; sin embargo tenemos la suerte de ser parte de un mundo
globalizado”. Hay una cantidad considerable de jévenes disefiadores queriendo
emprender sus ideas y querer llevar muy lejos sus trabajos pero el ambiente como lo
menciona Ivo no es el esperado. Guillermo responde: “Si, pero de poca manera. Si uno
busca patrocinio, las empresas dudan en dar o no la oportunidad de patrocinio” los tres
llegan a la misma conclusion: es poco el apoyo dentro del pais pero si hay ideas y

capacidad de crear disefios.

¢Estd en constante desarrollo de nuevos disefios para introducirlos al mercado
salvadorefio? Guillermo expresa: “Si, estoy trabajando en diferentes estilos. Desde una
retrospectiva de la moda, hasta nuevas tendencias en vestidos de novia”, Sara dice: “Si,
mi trabajo lo demanda” los tres disefiadores entrevistados viven de crear ropa y no han

dejado en pausa sus creaciones.

¢, Posee su propio negocio de disefio de modas? Ivo Barraza responde: “Si. Estamos
luchando por invertir cada dia mas y expandirnos en nuevas categorias. Recientemente
se expandid indumentaria agregando calzado a la familia de productos.” el poco apoyo

que reciben no es inconveniente para detenerse.
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¢, Ha exportado sus disefios alguna vez? y esto fue lo que respondieron: “Adn no, en
diciembre se exportara un vestido para Alemania” fueron las palabras de Guillermo
Romero. Ivo dice: “Si, es muy gratificante. Ha sucedido medio por casualidad. Hombres
de al rededor del mundo se encuentran con la pagina de la marca y hacen pedidos que
cumplimos con la alegria mas grande en el corazén”. Para los disefiadores es algo que
quieren lograr y esta en sus proyectos y seria muy gratificante para ellos realizar ese
objetivo y que personas de otros paises reconozcan su marca.

¢ Qué beneficios considera que puede obtener al exportar? Sara Hernandez nos
respondid “Economia a escala y mejor precio de venta” Ivo responde: “Yo creo
firmemente que debe ser el camino del disefio salvadorefio. Empezando simplemente
porque vivimos en un pais muy pequefio. Es natural y completamente necesario
expandirse a otras regiones. No somos la Unica industria que lo hace y de hecho me he
fijado que los salvadorefios somos muy buenos y apasionados para hacerlo; pero ¢los
beneficios? tiene que ver con la expansion o el crecimiento de una empresa” y finalmente
Guillermo expresd: “Abrirme mercado y convertir mi marca en algo de reconocimiento
internacional” en todo caso no solo seria un beneficio para los disefiadores y su marca

sino también para el pais, un reconocimiento que se le dara al pais de exclusividad.

¢ Qué factores le limitan para exportar? Guillermo respondié que Factores econémicos,
Sara Hernandez respondié: Capital de trabajo, para acciones de venta especificas como:

asistencias a feria, creacion de canales de venta en internet.
¢ Qué requisitos conoce para exportar?

Sara Hernandez responde: “Ser una sociedad establecida e inscrita, estar registrado en el
Ministerio de Hacienda, tener un broker que ayude a "sacar" la mercaderia” Ivo Barraza
dice: “Registrar la empresa formalmente en hacienda Matricular la empresa en el CNR y
tener facturas de exportacion”, y finalmente responde Guillermo: “Muy pocos” este es otro
factor por el cual no se disponen a exportar no conocen los requisitos para exportar y Si

conocen alguno no son en su totalidad mencionados.

¢ Considera que un plan de exportacion es necesario para llevar a cabo la exportacion?
Los tres disefiadores respondieron que si, consideran que es necesario el plan de
exportacion, saben que es importante para exportar, esta investigacion serq una gran

herramienta para ellos sin duda un plan bien elaborado es de gran ayuda.
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¢, Qué elementos son importantes para elaborar un plan de exportacion? Desconocen los
elementos del plan de exportacion, lvo Barraza considero que no debe saberlo pues no es

su area.

¢, Conoce instituciones de apoyo a las cuales podria acudir si decidiera exportar?
Guillermo no respondio, Ivo Barraza dice: “Proesa, CONAMYPE (a quién acudi en su

momento), DICA quiza”. La mayoria tiene conocimiento adonde acudir.

Y por ultimo ¢A qué pais de Centroamérica le gustaria exportar sus disefios? Sara
responde: costa rica, lvo Barraza expone: “Guatemala. Nosotros hemos tenido una
aceptacion muy fluida por el publico Guatemalteco, Costa Rica y Panama que es un

mercado emergente a nivel global”, y Guillermo dice: Guatemala.

Guatemala es considerado por los disefiadores entrevistados como un mercado
emergente para exportar ropa exclusiva de El Salvador y por experiencia de lvo Barraza
dice haber tenido una aceptacién de parte del publico guatemalteco es otra ventaja para
la investigacion que se esta desarrollando, el pais seleccionado est4 entre los mercados

meta de los disefiadores entrevistados.

2.7.3 Resultado de la Observacion

La Observacion es un método para reunir informacién visual sobre lo que ocurre, lo que el

objeto de estudio hace o cémo se comporta.

Observacion natural®

En este tipo de estudio, el investigador es un espectador de la situacion, sin que
intervenga en modo alguno en el curso de los acontecimientos observados. Se produce

dentro del contexto usual en el gue surgen los fendbmenos de interés para el investigador.

En esta investigacion la observacion fue realizada con muchas limitaciones de tiempo por
lo cual se establecieron aspectos puntuales a observar en el comportamiento de los

clientes que ingresaban a la tienda exclusiva.

*®liménez, E. (s.f.). El principio del final. Recuperado el 20 de Octubre de 2015, de
http://eva.universidad.edu.uy/pluginfile.php/453210/mod_folder/content/0/observaci%C3%B3n.pdf?force
download=1.
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La observacion se llevé a cabo en el centro comercial Paseo Cayala de la Ciudad de

Guatemala en una de las tiendas exclusivas “COCO LINE”.
Los principales aspectos que se observaron en el consumidor fueron:

v" Ingresar al lugar por una prenda en especifico.

v' Contacto con la prenda para verificar el tipo de telas, texturas, adornos, costuras.

v’ Verificar la marca.

v Verificar las prendas que habian en existencia y hasta cuando estarian
disponibles para adquirirlas.

v Finalmente verificar el precio.
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2.8 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

2.8.1 Conclusiones

1. Enreferencia a la vision exportadora de los disefiadores salvadorefios se concluye
gue la exportacién es una estrategia a la cual le deben apuntar para expandirse en
el mercado, el mundo globalizado abre las puertas al mercado internacional y para
un pais subdesarrollado las oportunidades de desarrollo de los disefiadores de
moda se ve limitada por lo cual se debe entrar a la globalizacion haciendo uso de
estrategias apropiadas para poder competir en el extranjero.

2. Por medio de la investigacion realizada se concluye que los gustos y preferencias
del consumidor de ropa juvenil exclusiva; son muy exigente en cuanto a calidad,
disefio y materiales. De preferencia con la moda del momento y a detalles hechos
a mano que representan un gran valor en la prenda. El disefiador salvadorefio
puede posicionar sus productos y recibir aceptacion si los disefios cumplen con las
exigencias del consumidor. En este sentido el pais de procedencia no afecta la
aceptacion del producto. La consideracion de estos aspectos dentro del plan de
exportacion garantizard el éxito del producto en el nuevo mercado.

3. Se concluye que se ha cumplido con el objetivo de aportar evidencia tedrica en
relacion a los elementos del marketing y la decision de compra. Se ha identificado
gue entre las variables que mas influyen en la toma de decisién de compra se
encuentra en primer lugar que el producto debe ser disefiado en base a las
exigencias del consumidor; la plaza o el lugar de venta debe ser con una
estructura adecuada dentro de los lugares mas prestigiosos, segun la informacion
obtenida se confirma que “COCO LINE” es un lugar muy frecuentado para buscar
productos exclusivos; en su mayoria el consumidor recibe la promocién del
producto por medio del internet y finalmente se confirma que esta dispuesto a
pagar el precio de un producto de calidad y exclusivo.

4. Se concluye que resulta factible para la organizacion comenzar con la actividad
exportadora ya que como primera instancia la estrategia a implementar sera la de
diferenciacion de producto, la indumentaria se diferenciara por la buena calidad, la
tela y la exclusividad de su disefio, esas caracteristicas se determinaron en base a
los resultados de la investigacion de campo donde se conocieron los gustos y

preferencias de los consumidores de la ciudad de Guatemala asi mismo se
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determina que la organizacion posee la capacidad de confeccionar una
determinada cantidad de prendas de vestir, cuenta con una administracion
eficiente que les permite optimizar sus recursos para poder posicionarse en el
mercado de Guatemala iniciando en la ciudad de Guatemala esto se determiné a
partir de entrevistas con la disefiadora Sara Hernandez donde expreso la
experiencia que tienen sus costureros que conforman dicha organizacion .

Segun el estudio de campo es favorable el entorno ya que los resultados indican
gue si tendria éxito la exportacion de un producto exclusivo hacia dicho mercado,
sabiendo invertir en la publicidad en las diferentes temporadas lo cual debe ser a
través del medio mas importante hoy en dia que es el internet. Seguir los
lineamientos y requisitos necesarios para la exportacion del producto
aprovechando las alianzas que se tienen entre los paises El Salvador y
Guatemala. El producto a exportar rige ser exclusivo ya que posee un nivel de
importancia predominante en cuanto al disefio y calidad de la prenda dando a
conocer estilos de acuerdo a la moda del momento. En cuanto a lo financiero los
resultados son favorables ya que el producto tendria éxito porque los
consumidores estan dispuestos a pagar por una prenda exclusiva no importando el

precio.
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2.8.2

Recomendaciones

Se recomienda que el disefiador de modas de El Salvador enfoque su estrategia
en la diferenciacion de los productos; debido a la globalizacién la competencia es
muy alta y debido a que El Salvador es un pais subdesarrollado no se cuenta con
capacidad productiva para lanzar estrategias en costos.

Se recomienda elaborar un plan de exportacion para una cantidad pequefa de
prendas de vestir que sean de la mas alta calidad con disefios muy innovadores y
detalles hechos a mano, que representen la moda del momento. Cada etapa
desde la produccion hasta la entrega del producto en la tienda exclusiva debe ser
detallada de forma que se vele por conservar la calidad del producto sin exponerlo
a dafos. Se recomienda que en el mes de diciembre se cambie de disefios cada
semana ya que el consumidor afirma que es una de las fechas que mas motivan
Sus compras.

Se recomienda a la organizacion disefiar sus prendas con mucha exclusividad y
sobre todo calidad que esa caracteristica es importante para el mercado meta, el
punto de venda se recomiendo que sea exclusivo siempre y se busque distribuir
en un futuro en otras tiendas que posean el mismo concepto que la seleccionada
para iniciar el plan.

* La organizacion debe estar al tanto del cambio que podria surgir en los gustos y
preferencias del mercado meta por medio de constantes investigaciones, para
seguir satisfaciendo las necesidades de los consumidores que integran este
mercado.

» Abocarse a instituciones de Capacitacién y Asistencia Técnica para que
capaciten constantemente al personal actual, de manera que sean calificados, con
habilidades y destrezas para confeccionar, aprovechando los recursos al maximo y
de esta manera la disefladora Sara Hernandez junto a su organizacién podran
incrementar la produccion actual, ofertando calidad de indumentaria en el mercado
internacional.

* Incrementar la produccién y venta de las prendas que mas prefieran los
consumidores para llegar a maximizar la capacidad de produccién de la

organizacion para aumentar las ganancias.
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5. Es importante aprovechar los tratados que se tienen con el pais de Guatemala
para facilitar la exportacion de un producto exclusivo, asi mismo el
aprovechamiento de la publicidad via internet para dar a conocer los disefios
salvadorefios ya que es la forma en la que en su mayoria de Guatemaltecos se

informa de las tendencias en la moda.
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CAPITULO lll: PLAN DE EXPORTACION DE ROPA JUVENIL
EXCLUSIVA DISENADA EN EL SALVADOR

3.10bjetivos del plan de exportaciéon

Objetivo General:

Elaborar y presentar un plan de exportacién que permita introducir satisfactoriamente las
prendas disefiadas de la marca SARAHDZ al mercado de Guatemala, con el propdsito de

lograr la aceptacion de los consumidores del mercado meta.
Objetivo especificos:

v Penetrar en el mercado de Guatemala, en el sector de moda exclusiva.

v' Definir el proceso logistico mas conveniente para facilitar el proceso de
exportacion hacia Guatemala.

v/ Evaluar financieramente el proyecto para determinar el escenario en los cuales el

producto puede ser satisfactorio.

3.2Antecedentes de la Organizacion

3.3.1 Historia

La organizacion es iniciada por la disefiadora salvadoreiia Sara Hernandez. Después de
obtener una licenciatura en Comunicacién Social con especializacién en Disefio Gréfico y
escritura creativa en la Escuela de Comunicacion Ménica Herrera. Sara viaja a ltalia,
donde asisti6 a la prestigiosa Instituto Marangoni de Milan Italia. La experiencia que
cambid no sblo su creatividad, sino también su estilo, el punto de vista de la moda,

suefios y proyectos.

A finales de 2009 , después de caminar por las calles de diferentes ciudades de Europa ,
Sara regresa a su ciudad natal y con la ayuda de su familia y la experiencia empresarial
de fabricacion a los 20 afios de edad, cre6 su primera marca de ropa , Prét -a -Cocktail .
El disefio de piezas Unicas, colecciones limitadas a un maximo de 3 por tamafio y color,
listo para mezclar con la vida cotidiana de una mujer dispuesta a ser diferente. Ella disefié

7 colecciones capsula dentro de 1 afio.
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En febrero de 2011 se incorpord a la marca salvadorefia de ropa masculina WILSON

como Directora Creativa. Disefid una nueva marca y estrategia de producto En marzo de

2012 se creo la coleccion capsula " CristauxNoirs " (cristales negros) una coleccion
inspirada en un corazon roto. Las lagrimas pintadas las telas y crearon los cortes de
prendas de vestir, ella pintaba a mano las telas. La coleccién fue exhibida en KLDSCP un
evento organizado por el Museo de Arte de El Salvador (MARTE), junto con otros

disefiadores de moda emergentes.

En junio de 2012, gand el concurso de disefio uniforme del equipo olimpico de El
Salvador. El disefio fue inspirado por los elementos que representan a El Salvador:
gradacion de azul a blanco del cielo, la forma y los angulos de las hojas de la flor
nacional: Izote y el tejido de mimbre hecha a mano hecho en Nahuizalco. Su principal
objetivo era crear aspecto moderno, casual y elegante

2013 representa una nueva etapa en la vida profesional de Sara, afio de la colaboracion.
Ella cree firmemente que para que la industria de la moda Salvadoreia para el desarrollo
se requiere que todos los diferentes actores (disefiador textil, disefiadores de superficie,
artistas, artesanos, etc.) trabajan juntos.

En febrero, Salvador Llort, un artista salvadorefio muy conocido, la invita a utilizar sus
dibujos de inspiracion. Ella disefié una coleccidn resort donde imprime los dibujos en las
telas. La coleccion fue exhibida en el Museo Nacional de Antropologia (MUNA) durante el

Blanco y Negro de exposiciones de Salvador Llort.

También disefidé una coleccién para la marca OrphanKisses, una marca americana que
apoya programas de huérfanos y de crianza de los nifios. Ella invité al disefiador de
superficie, Emma Schonenberg para disefiar los estampados inspirados en Maquilishuats
y Cortez Blanco ambos arboles nativos de El Salvador. En abiril, ella mostr6é su coleccién
en KLDSCP en el Museo de Arte de El Salvador (MARTE).

En octubre, gana un concurso organizado por el Ministerio de Economia CONAMYPE.
Ella disefi6 una coleccion de 30 atuendo inspirado en los pipiles cree: los cuatro
elementos (aire, fuego, agua y viento). Ella trabajé codo a codo con las diferentes
comunidades de: La Palma, Guacotectic, Ciudad Dolores, Nahuizalco, Suchitoto, San

Sebastian, San Salvador y La Libertad. Como resultado, ella creé6 Opulencia pipil, un
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desfile de moda que se celebra todos los afios, que muestra el trabajo de colaboracion

entre los disefiadores de moda y artesanos.

Comprometidos con su misién de crear un local para productos disefiados y subproductos
producidos en la cultura del pais. Emma Schonenberg y Sara crearon una organizacion:
DMES - DesignMade in ElI Salvador Pop Up Store, una iniciativa que promueve
disefiadores locales o emergentes. Invitaron a 11 disefadores de superficie, para crear
productos Unicos, disefiados y realizados por los salvadorefios Abrieron de noviembre a
diciembre de ese mismo afio, una iniciativa colectiva que promueve el disefio salvadorefio
en diferentes campos. En 2014, junto con otros 4 disefiadores extranjeros, ella es invitado
por la Fundacion Redes para las Artes para presentar una coleccion en Bolivia Moda 2014
- Moda de las Américas celebrada en Washington, DC.

En la actualidad Sara Hernandez sigue en sus proyectos a futuro donde esta el de
exportar sus disefios y llegar a convertirse en una reconocida disefiadora a nivel mundial

y crear su propia tienda de ropa en El Salvador.
3.3.2 Tipo de empresa

No existe una definiciéon internacional Unica para clasificar las empresas, cada pais
determina sus propios criterios o dimensiones, en El Salvador, La Comision Nacional de
La Micro y Pequefia Empresa (CONAMYPE) las define considerando dos criterios los

cuales se describen a continuacion:

o Criterio laboral: nimero maximo de trabajadores remunerados y permanentes.

o Establecimiento o local fijo: para la realizacion de sus operaciones empresariales.
Segun los criterios que indica CONAMYPE de El Salvador, la organizacién Disefios

SARAHDZ se clasificara de la siguiente manera:

Tabla 37: Clasificacion de empresa

Concepto segln tamafio Laboral
de unidad econémica Establecimiento | (Trabajadores)
Micro empresa Fijo 1-4

A medida la produccién vaya incrementando se evaluara si debe de haber mas

empleados de los ya establecidos en la organizacion.
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3.3.3 Filosofia de la organizacién
Vision:

Ser una empresa consolidada y reconocida, a nivel nacional e internacional,
distinguiéndonos por aplicar principios de calidad en el disefio y confeccién exclusiva de la

ropa juvenil; compitiendo con propuestas innovadoras en la industria de la moda.
Mision:

Ofrecer siempre al cliente ropa exclusiva y de calidad, diferenciandonos de la
competencia donde la satisfaccion de nuestros clientes representa el factor primordial,
dandoles seguridad a la hora de portar un disefio manejando exclusividad en ellos y alta
calidad en procesos de fabricacion de nuestros productos. Al mismo tiempo competir en

otros mercados extranjeros.
Objetivos

v Posicionar la marca en mercado meta como primera opcién en disefios de ropa de
alta calidad y exclusiva.

v' Expandir la organizacién exportando los disefios al continente Europeo

v"Incrementar la productividad.

Valores:
¢ Honestidad: Actuar con inteligencia, cumpliendo con la responsabilidad asignada
en el uso de la informacion, recursos materiales y financieros
% Respeto: Consideramos y reconocemos a las personas y a las entidades con un
valor en si mismo y tomamos esta actitud ante las decisiones y actividades diarias
que llevamos a cabo.
+«» Eficiencia: Logramos lo que nos proponemos con la cantidad 6ptima de recursos y

procesos.

X3

%

Creatividad: en el disefio, desarrollo, elaboracion y comercializacion de nuestros

productos.

X3

%

Integridad: Trabajar, vivir y hablar con honestidad, respeto y congruencia en todas
las manifestaciones de comportamiento de los colaboradores de la empresa
SARAHDZ.
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Metas.

v" Aumentar las ventas anuales en un 15%.
v" Crear relaciones de negocios participando en ferias de Modas.

v" Ampliar la diversidad de disefios para ser una marca de moda reconocida.

3.3.4 Descripcion de la oferta de productos.

La linea de producto a realizar son disefios
muy exclusivos que incluyen blusas
pantalones para mujeres y camisas para
hombres, las telas de las blusas se
caracterizan por ser de alta calidad estilos
frescos para la primera temporada debido a
la estacion del afio en Guatemala es verano
estas prendas laboriosamente cosido a
mano, se confeccionaran con Algodén que
es una fibra muy versatil y suave que da
calidad y comodidad, en la imagen se puede
ver uno de los estilos que Disefio Sara para
una pasarela de modas en el pais, algunas

camisas seran elaboradas con seda que dara

un valor agregado a la prenda.



WILRON

3.3.5 Andlisis FODA

FODA

Andlisis interno

En los estilos para los hombres se disefiaran
pantalones y camisas para hombres estilos
casuales, en la figura del lado izquierdo se
muestra un estilo que Sara Hernandez disefio
para la marca reconocida Wilson, similar a los
gue la disefiadora hara para exportar el detalle de
los bonotes se mantendra por que normalmente
los jovenes que visitan la tienda distribuidora
lucen estos estilos casuales y delicados los
colores de las camisas seran en tonos tierra, Los
pantalones no solo serdn de lona también habra
pantalones de “corderoy” y “cuero” el color se
definira mas adelante. Se tomara en cuenta la
estacion del afio a la hora de disefiar cada
prenda.

FORTALEZAS DEBILIDADES

> Disenadora de la indumentaria de los

atletas de El Salvador en los XXX
juegos olimpicos de Londres 2012

» Sara Hernandez estudio la carrera de
disefio en el Instituto Marangoni,
donde se graduaron disefiadores de
renombre como el italiano Dominico

Dolce, creador de la firma de moda

>

El ndmero de empleados es
reducido.

No ha exportado sus disefios en
Centro América

No cuenta con financiamiento

propio para exportar
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italiana Dolce&Gabbana

» Presentaciones de sus disefios en

pasarelas de sus disefios exclusivos

en almacenes de prestigio como

siman y revista blur

» Participo en la creacion de
KALEIDOSCOPIO evento para

disefiadores emergentes

Salvadorefos

Andlisis Externo

OPORTUNIDADES AMENAZAS

>

Incremento de la demanda del
producto.

Expandirse en el mercado
internacional.

Integracion Econdmica
Centroamericana

Fuerte demanda de indumentaria

disefiada

>
>

Competencia

La poblacion en Guatemala son
muy nacionalistas, mayormente
solo adquieren prendas disefada
en su pais.

El poco reconocimiento de la
marca SARAHDZ

Productos sustitutos
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MATRIZ FODA

OPORTUNIDADES:

. Incremento de la demanda

del producto.

. Expandirse en el mercado
internacional.

. Integracién Econémica
Centroamericana

. Fuerte demanda de

indumentaria disefiada

AMENAZAS:

. Competencia

. La poblacion en
Guatemala son muy
nacionalistas,
mayormente solo
adquieren prendas
disefiada en su pais.

. El desconocimiento de la

marca SARAHDZ

. Productos sustitutos

FORTALEZAS:

1. Disefiadora de la
indumentaria de los
atletas de El Salvador.
Estudios en
instituciones
reconocidas en el
exterior del pais.
Presentaciones en
pasarelas de sus
disefios exclusivos en
almacenes de prestigio
VRGN CER
Participacion en evento
para disefiadores
emergentes
Salvadorefios.

ESTRATEGIAS FO

1. Hacer uso de sus
conocimientos adquiridos
al exterior del pais para
crear disefios que
satisfagan la alta
demanda de disefios
originales en Guatemala.

2. Expandir sus disefios

exclusivos hacia mercado
internacional
aprovechando la
Integracion Econémica
Centroamericana.

DEBILIDADES:

1.

2.

ESTRATEGIAS DO

El nimero de
empleados es reducido.
No ha exportado sus
disefios en Centro
América

. No cuenta con
financiamiento propio
para exportar

1. Expandirse en el

mercado internacional
gue contribuya al
crecimiento de la
organizacién en nimero
de empleados y recursos.

ESTRATEGIAS FA

1. Aprovechar la
participacion de Sara
Hernandez en eventos
de moda a nivel
internacional para
posicionar su marca a
nivel Centroamericano

2. Resaltar la exclusividad
del producto por medio
de la alta calidad para
diferenciarla de
productos sustitutos y
lograr ser la preferencia
de los consumidores.

ESTRATEGIAS DA

1. Hacer uso de la

publicidad en internet
para dar a conocer los
disefios exclusivos de
Sara Hernéandez.
Realizar exportacion por
medio de un sistema
indirecto para minimizar
riesgos haciendo uso de
un distribuidor exclusivo.
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3.4Estrategias de venta

34.1

3.4.2

3.4.3

Dirigidas a la empresa

Hacer uso de sus conocimientos adquiridos al exterior del pais para crear disefios
gue satisfagan la alta demanda de disefios originales en Guatemala.

Expandir sus disefios exclusivos en al mercado internacional aprovechando la
Integracion Econdémica Centroamericana.

Expandirse en el mercado internacional que contribuya al crecimiento de la

organizacién en niumero de empleados y recursos.

Dirigidas al producto

Aprovechar la participacion de Sara Hernandez en eventos de moda a nivel
internacional para posicionar su marca a nivel Centroamericano.
Resaltar la exclusividad del producto por medio de la alta calidad para diferenciarla

de productos sustitutos y lograr ser la preferencia de los consumidores.

Dirigidas al mercado de promocién

Hacer uso de la publicidad en internet para dar a conocer los disefios exclusivos
de Sara Hernandez.
Realizar exportacién por medio de un sistema indirecto para minimizar riesgos

haciendo uso de un distribuidos exclusivo

3.5Aspectos operacionales

351

Adecuaciones de la mezcla de marketing

Producto:

El producto a exportar es ropa juvenil exclusiva; no se trata de un producto comdn que

satisface una necesidad s6lo basica sino que a su vez es un producto que provee de
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beneficios como la exclusividad, alta calidad, originalidad, estatus. Es un producto que

cumple con las exigencias de diferenciacion.
Algunas consideraciones a tomar en cuenta para el envio del producto son:

v Incluir en las etiquetas los porcentajes de la composicion de materiales de la tela
gque tenga mayor porcentaje en la fabricacion de la prenda.

v' Aguellas prendas que lo requieran se les realizard un planchado industrial
previamente al envio, para que lleguen sin lineas de arrugas.

v" Incluir etiqgueta antihumedad entre las prendas durante la transportacion, los
sobres de silice se deberan poner de acuerdo a la cantidad de prendas que se
empaque.

v/ Cada prenda tendra dos etiquetas una donde se detallara informacién publicitaria y
otra donde se detallard instrucciones de su cuidado.

v' El producto debera cumplir con los estandares de calidad establecidos por parte
del pais receptor del producto.

Disefio de prendas:

Se disefiaran 30 prendas.

% Se disefiara 2 disefios de blusas
« 2 disefios de pantalones de mujer
% 2 disefios de camisas de hombre
De cada modelo de disefio se exportaran Unicamente de 5 prendas debido al concepto de

productos exclusivos.

Los disefios se actualizaran en cada temporada y se implementaran otros nuevos. Seran
analizados y elaborados en base a tendencias de moda internacional, en cuanto a

temporadas y ubicacién del cliente.
Precio:

Para la fijacion del precio se hara uso de la estrategia de fijacion de precios basada en el
valor para el cliente; en ella se utilizan las percepciones del valor, y no los costos del

vendedor como elemento fundamental para asignar el precio.
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La fijacion de precios basada en el valor estd impulsada por el cliente.

llustracion 34: Fijacion de precios

Evaluar las Fijar un precio _ Disefiar un
necesidades y las meta que se Determinar los producto que
percepciones de ajuste al valor costos a los que entregue el valor

valor de los percibido por los  se podria incurrir deseado al precio

clientes clientes -

meta

Se ofrece una combinacién correcta de calidad y buen servicio a un precio justo.
Plaza o distribucion:

Se refiere a los medios de distribucion o canales adecuados a través de los cuales el
cliente tendré acceso a los productos.

El sistema de exportacion que se llevara a cabo es un sistema indirecto por lo cual la
distribucion del producto se hara por medio de un distribuidor seleccionado por la

exclusividad que debe otorgar a los clientes.

El local estara ubicado en el centro comercial mas exclusivo de la ciudad de Guatemala;
por lo cual el producto se transportara de forma terrestre por un camiéon de carga

contratado.

Canal de distribucién:

llustracion 35: Canal de distribucién

EXPORTADOR EMPRESA CONSUMIDOR
IMPORTADORA Y EINAL

PUNTO DE VENTA

103



Promocion:

Publicidad.

En base a los resultados de la investigacion se identificO que el segmento esta en
constante interaccion con las redes sociales para informarse sobre las modas; por lo cual
la para la promocién se haréd uso de social media usando las siguientes estrategias de

marketing en redes sociales:

v' La imagen de la marca: el objetivo de esta estrategia es mejor y posicionar la
imagen en la mente del publico y para ello una buena estrategia es realizar videos
virales en la fan page de la disefiadora SARAHDZ y también distribuirlos en la
plataforma de YouTube.

v" Ventas online: vender los disefios también en las redes sociales como lo es Twitter
compartiendo links donde puedan ver las ofertas el objetivo principal es que el
publico seguidor entre a esta pagina a ver los productos no solo los van a conocer
si no que un porcentaje decidira comprarlos y el otro porcentaje estara conociendo
los disefios de SARAHDZ este determinado publico se encargara de hacer
publicidad de boca en boca con otros conocidos.

v Estudio de mercado: esta herramienta se utilizara para saber la opinién y algunos
datos importantes del publico que puede mejorar la empresa en este caso que
podria mejorar Sara en sus disefios 0 que podria agregarle a su ropa conociendo
asi sus expectativas y las experiencias que ellos quieren vivir con la marca con
esta estrategia se estaria estudiando frecuente mente los cambios que podrian
sufrir el pablico del mercado seleccionado. todo esto se desarrollara por medio de
una pagina Web.

v' Fidelizacion del cliente: por medio del Facebook e Instagram se publicaran muy
frecuentemente imagenes de los disefios de Sara y también la direccion del
establecimiento donde se venderd la ropa, se desarrollaran dinamicas, tips para
vestir bien y a la moda asi mismo la pagina de coco-Line le dara prioridad a las
imagenes que contengan modelos vistiendo la indumentaria de SARAHDZ se
contestara comentario por comentario para que se pueda crear un lazo de

comunicacion entre el pablico y la marca.
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llustracion 36: Infografia de la publicidad

hiip:/w

!

v,
&

Participacion en ferias.

Se usa como herramienta para incrementar ventas y buscar clientes potenciales es una
excelente oportunidad para exhibir el producto. De igual forma representa una
oportunidad para conocer la competencia, sus productos, condiciones de ofertas,

tendencias comerciales.

Se sugiere afiliarse a un consorcio de exportacion en la institucion CENTREX donde
existe una serie de empresas exportadoras, en donde cada integrante tendra la
oportunidad de exhibir sus productos pero se trabajara de forma conjunta para aprovechar

las fortalezas y disminuir las debilidades que se tiene como organizacion independiente.
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Pasarelas

Como consorcio se puede organizar una pasarela al afio en el Paseo Cayala para
presentar sus disefios en previo a la temporada que representa mayores ventas que

segun la investigacion es para fin de afo.

3.5.2 Estrategia de entrada al mercado.

Existen varias formas de entrar en mercados internacionales. Se puede gestionar el
proceso por la misma organizacién, vendiendo directamente desde su pais de origen o
estableciéndose en el pais destinatario. O bien, utilizar un intermediario como un agente o

un distribuidor.

La estrategia elegida por la organizacion para la entrada al mercado extranjero es la
exportacion directa; donde la organizacion entrara en contacto con intermediarios

establecidos en el pais de destino.

Exportacion Directa

La caracteristica de este tipo de exportacion radica en que la gestiébn de promocion y
comercializacion de los productos es realizada por la propia empresa, ya sea a través de
su propio departamento de comercio exterior o mediante la creacidon conjunta de una
entidad especializada en el tema (Consorcios de Exportacion).Esta alternativa permite a
las unidades econb6micas un mayor conocimiento y control sobre sus operaciones

internacionales.

Debido a que la organizacion nunca ha realizado exportaciones y no posee un
financiamiento propio es muy importante minimizar los riesgos para introducirse en
nuevos mercados. En este sentido se ha seleccionado a COCO-LINE, una boutique de

ropa exclusiva ubicada en el paseo Cayala de la Ciudad de Guatemala.
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llustracion 37: Exportacion Directa

r el Vercancia — —
eTienda de ropa juvenil

eQOrganizacioén: Disefios exclusiva COCO-LINE

SARAHDZ *Disefiar el producto, ubicada en Paseo
investigar mercados, Cayald, Ciudad de
nsgouar, transporte, Guatemala.
aduanas, asumir T oo .

. Tz riesgos, cobranzas. j L
\ Organizacion \ \ Empresa
local importadora

S PAGO

» Crear un consorcio de exportacion con el objetivo de potencializar las fortalezas y

minimizar las debilidades para insertarse en el comercio internacional.

Un consorcio de exportacion es una alianza voluntaria de empresas con el objetivo de
promover los bienes y servicios de sus miembros en el extranjero y de facilitar la

exportacion de sus productos mediante acciones conjuntas.

Los miembros del consorcio conservan su autonomia financiera, juridica y de gestion. Con
estos consorcios se busca adquirir considerables ventajas de eficiencia, mejorar los

resultados de exportacion y reducir los costos a un minimo, disminuyendo los riesgos.

Existen dos principales tipos de consorcio el de promocion y el de venta. En este caso se
considera el de promocién el cual es un grupo de empresas que se unen voluntariamente
con la finalidad de concentrar esfuerzos en la promocion y publicidad de los productos
que sus asociados producen, son ejemplo de estas actividades, el disefio y desarrollo de

paginas web, material impreso, participacion en ferias nacionales o internacionales.
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3.5.3 Operaciones de las ventas de exportacion

Costos y precios de exportacion.

Se exportaran 3 tipos de prendas, blusa, pantalon de mujer y camisas para hombre. Se
venderd a un distribuidor y los precios a pactar seran de la siguiente forma:

Tabla 38: Tabla de precios de Exportacion

Producto Precio |Cantidad| Total
Blusa $ 56,00 25 1400
Pantalén de Mujer | $92,00 25 2300
Camisa $ 72,00 25 1800

Los costos de exportacion en los cuales se incurrira son de la siguiente forma:

Tabla 39: Tabla de costos de exportacion

Factura comercial S 5.500,00
Tranporte por flete terreste S 150,00
Tamites aduanales S 7,91
Total de Costos S 157,91
Unidades a exportar 75,00
Costo unitario S 2,11

Debido a que El Salvador y Guatemala forman parte de una zona de libre comercio por el
tratado de integracién centroamericana, las exportaciones de textiles estas exentas del
pago de IVA y DAI.

De esta forma se prevé que por cada prenda a exportar se incurrira en un costo de $5.26.

Este costo va incluido en el precio pactado con el distribuidor.
Los precios de venta que se sugiere al distribuidor en Guatemala son:

Tabla 40: Precio de venta

Producto Precio
Blusa S 70.00
Pantalén Mujer | $120.00
Camisa S 90.00
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Con este precio se otorga un margen de utilidad del 20% al distribuidor por cada prenda

vendida.

3.5.4 Aspectos de logistica

v ETIQUETADO
Es una parte importante del producto que puede estar visible y/o adherida y su finalidad

es brindarle atil informacion al cliente que le permita:

1. Identificar al producto por su nhombre, marca y disefio.

2. conocer sus caracteristicas (componentes, peso, tamafio), indicaciones para su
uso 0 conservacion, precauciones, nombre del fabricante, procedencia, fecha de
fabricacion y de vencimiento, entre otros de interés que se basan en leyes o
normativas vigentes para cada industria o sector.

Se distinguen dos tipos de etiquetas; una es la etiqgueta permanente la cual es elaborada
de tela o cualquier otro material que tenga una duraciéon similar a la del producto al que
aplique, esta puede ser cocida, estampada/impresa o adherida por un proceso de termo
fijacion o similar. Y la etiqueta complementaria la cual se utiliza para poner a disposicién
del consumidor la informacién obligatoria cuando en la etiqueta original esta se encuentra
en un idioma diferente al espafol/castellano o para agregar aquellos elementos

obligatorios no incluidos en la etiqueta original.
Informacion obligatoria:

El etiquetado permanente de productos textiles debera contener los requisitos 1, 2, 3; los

demas requisitos pueden ser incluidos en la etiqueta complementaria:

Composicion del insumo
Instrucciones de cuidado (ver anexo 6)
Pais de origen

Talla o tamafio

o > w0 nh e

Nombre del fabricante, exportador, importador o distribuidor
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llustracion 38: Etiquetado

Etiqueta permanente Etiqueta complementaria

v" EMPAQUE
Lo constituye la envoltura o proteccion que acompafia a un producto, pero al mismo

tiempo forma parte de sus caracteristicas y cumple con varios objetivos:

Proteccién: Desde su fabricacion hasta sus venta.

2. Comodidad: Debe facilitar el fraccionamiento, la compra, el transporte y el
almacenamiento por parte del comprador.

3. Promocién: Un buen disefio de forma y colores atractivos que se diferencie de los
competidores, serd identificado por los consumidores y mejorar la venta.

4. Comunicacién: Tanto en el envase como la etiqueta, el productor puede resumir
las caracteristicas y bondades de su producto, su mejor manera de empleo y
conservacion, sus diferentes usos que aumente su demanda y los beneficios de
su consumo. Debe comunicar que se recibe un mayor valor por su dinero.

5. Mejoramiento de la imagen de su marca: Envases y etiquetas atractivos, que
llamen la atencion, facilmente diferenciables de sus competidores y a bajo costo,

contribuyen mucho a formar la imagen de su marca.
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El empaqgue sera bolsas transparentes Unicamente con el fin del protegerla.

llustracion 39: Empaque

v" EMBALAJE

Es un recipiente que contiene los productos temporalmente, aqui se agrupan unidades de

productos; pensando en su manipulacién, transporte, almacenaje.

El producto serd empaquetado en cajas armario para su mayor cuidado. Una solucién de
embalaje disefiada para el transporte y almacenamiento de prendas colgadas, con la que

se evita que éstas se arruguen o deformen.

Las cajas armario se componen de una caja de cartén ondulado de alta resistencia y una
barra de polietileno con estrias para colgar las prendas. Ademas, disponen de una
ventana frontal para acceder facilmente al producto interior. Para el cierre se utiliza

precinto o cinta adhesiva tanto en la solapa superior como en la inferior.

Este modelo incorpora una impresion en el lateral para indicar la posicion correcta de la
caja, asi como una impresion en el frontal sefialando la apertura. Fabricada en cartén

ondulado 100% reciclable de alta calidad.
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llustracion 40: Embalaje

Dimensiones del embalaje Simbologia en el embalaje
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3.5.,5 Programa de actividades de corto plazo

El siguiente programa de actividades esta elaborado para cubrir las actividades iniciales
hasta completar la primera exportacion, debido a que es a corto plazo este cronograma
finaliza con la preparacién de la siguiente temporada.

Se dara inicio en el mes de Marzo con todas las actividades y tramites que deba realizar
la organizacion para poder exportar. Se toma el mes de Agosto como el Mes 1, hasta
llegar al mes 12 es decir el mes de Febrero de 2017 en el cual se iniciara la preparacion

de la siguiente temporada.

Tabla 41: Programa de actividades
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Programa de actividades del plan de exportacién

-M@@M@MM
Actividad 1112131411 23411]2/341]2]3]4]1]2/34/1(2/3]4]12.3 4

1. Registro para
exportar

2. Produccion

3. Contactar
distribuidor

4. Fijacion de
términos

5. Establecer terminos
de venta

6. Transporte del
producto

7.llegada al punto de
destino

8. Implementacion de
programas de control
9. Preparacion para
siguiente temporada
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3.6Proyecciones de indicadores financieros

3.6.1 Fuentes de financiamiento

Las empresas buscan financiamiento debido a 2 motivos:

» Falta de liquidez para enfrentar las operaciones diarias, pago de deudas u

obligaciones, compra de insumos, mantener el inventario, pagar sueldos, local

entre otros.

» Crecer 0 expandirse, y no se cuenta con el capital propio suficiente para realizar la

inversion.

Para el desarrollo de esta investigacion se requiere de una fuente de financiamiento

porque no se cuenta con todo el capital necesario para realizar la exportacién del

producto y se desarrollara a través de una plantilla de Excel muy completa pre elaborada.

A continuaciébn se muestra un comparativo entre diferentes opciones de entidades

financieras en que se eligié la que presta a una menor tasa de interés y el capital

necesario para la inversion.

Tabla 42: Comparativo de fuente Bancarias

ENTIDAD MONTO TASA DE PLAZO
FINANCIERA INTERES
Banco Agricola S 4,000.00 11% 5 afios
Banco Promérica S 4,000.00 10% 5 anos
Banco Scotiabank S 4,000.00 12% 5 afios

Se selecciona a Banco Promérica con un monto de $4000.00 a una tasa de interés del

10% a un plazo de 5 afios
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Tabla 43: Proyecciones Financieras

PROYECCIONES FINANCIERAS - SUPUESTOS DE INVERSION Y FINANCIACION

FINANCIAMIENTO
Concepto Monto Fondos Propios Préstamos Financieros

Vehiculos: $ 500.00 | $ - $ 500.00
Transporte $500.00 $ 500.00
Capital de Trabajo: $ 5,500.00 | $ 2,000.00 | $ 3,500.00
Efectivo $ 2,000.00 | $ 2,000.00 | $ -
Materias Primas $ 2,500.00 $ 2,500.00
Ferias $ 1,000.00 $ 1,000.00
Otros: $ - $ - $ -

Totales:| $ 6,000.00 | $ 2,000.00 [ $ 4,000.00

Para el inicio del proyecto se requerira una fuente de financiamiento y poder invertir en la

materia prima, e insumos necesarios para confeccién de cada prenda que disefiard Sara

Hernandez por lo que es necesario una inversion inicial de $6000, y ser distribuidos

gastos de transporte, diferentes tipos de tela, tijeras, y otros.

Tabla 44: Proyecciones de Venta en unidades para el afio 1

Precio Afio 1
Producto Unidad Uifierie Trimestre 1 Trimestre 2 Trimestre 3 Trimestre 4 TOTAL
No.
1 [BLUSAS Prenda $ 56,00 25 25 25 25 100
2 |PANTALONES Prenda $ 92,00 25 25 25 25 100
3 |CAMISAS Prenda $ 72,00 25 25 25 25 100
| Porcentaje de Incremento Anual Estimado | 15.0%
Tabla 45: Proyecciones de venta en délares para el afio 1
PROYECCIONES DE VENTA - USS -
i Ventas del Afio 1 ($)
No.| Producto oServicio Mes 1 Mes 4 Mes 8 Mes 12 TOTAL
1 |BLUSAS $ 1400 $ 1400 $ 1400 $ 1400 $ 5.600
2 |PANTALONES $ 2300 % 2300 % 2300 $ 2300 $ 9.200
3 |CAMISAS $ 1.800 % 1800 $ 1800 $ 1800 $ 7.200
Total de Ventas Mensuales $ 5.500,00 | $ 5.500,00 | $ 5.500,00 | $ 5.500,00
Total de Ventas Anuales = $ 22.000
Tabla 46: Proyecciones de venta en Unidades para los afios 2 al 5
PROYECCIONES DE VENTA - UNIDADES -
Afio 2 Afio 3
Producto Unidad |Trimestre 1|Trimestre 2| Trimestre | Trimestre 4| TOTAL | Trimestre 1| Trimestre 2| Trimestre | Trimestre 4| TOTAL | Afio 4 Afo 5
No. 3 3
1 BLUSAS Prenda 29 29 29 29 116 33 33 33 33 133 153 176
2 | PANTALONES | Prenda 29 29 29 29 116 33 33 33 33 133 153 176
3 CAMISAS Prenda 29 29 29 29 116 33 33 33 33 133 153 176
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Tabla 47: Proyecciones de venta en délares para los afios 2 al 5

PROYECCIONES DE VENTAS -US $-

. Afio 2 Afio 3 5 .
No. Producto | Unidad imesire 1 Trimestre 2 | Trimestre 3| Trimestre 4] TOTAL | Trimestre L] Trimestre 2| Trimestre 3] Trimestre 4] TOTAL Afio 4 Afio 5
1 |BLUSAS Prenda | $1.705,20 | $1.705,20 | $1.705,20 | $1.705,20 | $ 6.820,80 | $2.059,03 | $2.059,03 | $2.059,03 | $2.059,03 | $ 8.236,12 | $ 9.945,11 | $12.008,72
2 |PANTALONES| Prenda | $2.801,40 | $2.801,40 | $2.801,40 | $2.801,40 | $11.205,60 | $3.382,69 | $3.382,69 | $3.382,69 | $3.382,69 | $13.530,76 | $16.338,40 | $19.728,61
3 [CAMISAS Prenda | $2.192,40 | $2.192,40 | $2.192,40 | $2.192,40 | $ 8.769,60 | $2.647,32 | $2.647,32 | $2.647,32 | $2.647,32 | $10.589,29 | $12.786,57 | $15.439,78
Total de Ventas Trimestrales | $ 6.699,00 | $ 6.699,00 | $ 6.699,00 | $ 6.699,00 $ 8.089,04|$ 8.089,04|$ 8.089,04|$ 8.089,04
Total de Ventas Anuales $ 26.796,00 $ 32.356,17 | $ 39.070,08 | $ 47.177,12
(Ver ANEXO 7)

3.6.2 Formade cobro
Politicas

Para efectos de una buena operatividad se ha determinado las siguientes politicas:

v' Pago por adelantado: si el cliente decide realizar el pago total de la factura en
efectivo se realizard un 10% de descuento sobre el monto total de la mercaderia

v' Pago electrénico inmediato se descontara 5% de descuento sobre el monto total
de la mercaderia.

v' Pago de 50% de la mercaderia al momento de realizar la negociacién, y el 50%
restante al momento de entrega de la mercaderia.

v En caso de incumplimiento a las politicas anteriores se tomaran los procesos

pertinentes para la obligacién de pago.

Cobertura de riesgo cambiario u tipo de cambio fijo.
El riego cambiario se refiere a las variaciones que puede sufrir una divisa, entre la fecha

que se sume un compromiso de pago, o recibir ingresos como en el caso de exportar.

Para ello se utilizara la alternativa del tipo de cambio forward, ya que esta modalidad es
la mas otorgan los bancos de manera gratuita, acordando con un determinado banco la
venta de la divisa por una operacion de exportacion, estableciendo una fecha determinada
a un tipo de cambio fijo, de tal manera no afectaran las fluctuaciones que tenga la moneda

en un periodo.
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3.6.3 Punto de equilibrio

Tabla 48: Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO OPERATIVO

Ventas del Porcentaje de A Unidades de

. - o B Precio de Venta . - Margen de L Ingreso de

. Producto Unidad Primer Afio Participacion Unitario Costo Variable Unitario Contribucién Equilibrio Equilibrio
1 BLUSAS Prenda 100 33% $ 56,00 | $ 11251 % 45 36 $ 2.028
2 | PANTALONES Prenda 100 33% $ 92,00 $ 1550 | $ 77 36 $ 3.331
3 CAMISAS Prenda 100 33% $ 72,00 | $ 13,75 | $ 58 36 $ 2.607
VOLUMEN TOTAL DE VENTAS 300 100% Margen de Contribucion Combinado $ 60 109 $ 7.966,57

Unidades Combinadas de _ _ 109 Unidad |
Equilibrio = Total de Costos Operativos Fijos = $ 6500 “ nidaces anuales
Margen de Contribucion Combinado $ 60

llustracion 41: Punto de Equilibrio
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Tabla 49:

Punto de Equilibrio

Aio Ingreso de Equilibrio
1 $ 7.966,57
2 $ 8.467,75
3 $ 9.774,69
4 $ 11.331,60
5 $ 12.374,49

El punto de equilibro es que indica la cantidad de ingresos necesarios para cubrir los

costos antes de logara runa ganancia, es decir el punto de actividad donde para la

empresa no existe utilidad ni pérdida.
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3.6.4 Tasa Interna de Retorno

Tabla 50: TIRY VAN

PROYECCIONES FINANCIERAS - CALCULO DE RENTABILIDAD PROYECTADA -
Flujo de Fondos Poyectado del Inversionista

Rubros del Flujo de Caja/Periodo Afio 0 Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Ingreso por Ventas 22.000,00 26.796,00 32.356,17 39.070,08 47.177,12
Costo de Bienes Vendidos 4.050,00 4.932,90 5.956,48 7.192,45 8.684,88

Ganancia Bruta $ 17.950,00 | $ 21.863,10 | $ 26.399,69 | $ 31.877,63|$ 38.492,24
2.200,00 2.200,00 2.310,00 2.425,50 2.546,78
Mantenimiento 418,00 509,12 614,77 742,33 896,37
Agua, Electricidad 960,00 1.179,02 1.423,67 1.719,08 2.075,79
Promocion y Publicidad 600,00 723,49 873,62 1.054,89 1.054,89
Transportes 1.210,00 1.473,78 1.779,59 2.148,85 2.148,85
Depreciacion 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
Otros 594,00 723,49 873,62 1.054,89 1.273,78
Total Gastos Generales y de Admon. $ 6.500,00|$%$ 6.90891|% 7.97526|% 9.245,55 [ $ 10.096,46
Intereses Pagados 370,79 302,82 227,74 144,79 53,16
Ganancia Gravable(GAl) $ 11.079,21 | $ 14.651,37 | $ 18.196,70 | $ 22.487,29 ($ 28.342,62
Impuesto sobre Renta(25%) 2.769,80 3.662,84 4.549,17 5.621,82 7.085,65
Ganancia Neta $ 8.309,41|% 10.988,53|$ 13.64752|$ 16.86546|$ 21.256,96
Mas:
Depreciacion 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
Menos:
Amortizacion de Préstamo 649,07 717,04 792,12 875,07 966,70
Inversion Inicial $ 6.000,00
Flujo de Caja Neto(FCN) $ (6.000,00)[ $ 7.760,34 [$ 10.371,49 [ $ 12.95540 | $ 16.090,40 [ $  20.390,26
Periodo de Reintegro de Inversion(PRI) 1 Afos Aprox.
Valor Actual Neto(VAN) $ 36.749,80
Tasa Interna de Retorno(TIR,,) 135,74%

De acuerdo a los resultados de de V.A.N el proyecto es rentable realizarlo ya que si re le
descuenta el valor de inversion se puede visualizar que le generaria como ganancia un
valor de $35,749.80 el retorno del capital invertido en el proyecto y financiado totalmente

con fondos ajenos, lo que significa que el proyecto si tiene rentabilidad econdémica.

La TIR es igual al descuento en la que se iguala al valor de la inversion y esta se refiere a
la tasa de interés maximo a la que es posible endeudarse y por lo que el resultado
muestra 135.74% lo que es superior a la tasa de inversion y es factible, sin que le pueda

generar pérdidas a la empresa.
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3.7 Requisitos formales

Base Legal

Art. 93 y 130 del Cddigo Aduanero Uniforme Centroamericano, CAUCA y 320-
321,323,370-375 del Reglamento de Cdédigo Aduanero Uniforme Centroamericano,
(RECAUCA), Art. 6 de la Ley de Registro de Importadores, Art. 107 inciso tercero del
Cadigo Tributario, Art. 42 el Reglamento de Aplicacion del Codigo Tributario y Disposicion
Administrativa de Caracter General, No. DGA-014-2007, de fecha 29 de octubre de 2007.

Requisitos

Las exportaciones pueden realizarse a conveniencia del usuario; a través del sistema de
aduanas MODBRK o del Centro de Tramites de Importaciones y Exportaciones, ambas
vias son permitidas sin importar el monto de la operacion a realizar, debiendo realizar

previamente los siguientes tramites y anexar la documentacion siguiente:

1. Presentar su NIT normal a la Unidad de Atencion al Usuario o aduana
correspondiente para que se le registre en el sistema Unicamente para la

realizacion de tramites de exportacion.

2. Transmitir electronicamente la Declaracion de Mercancias o FAUCA a la Aduana

de Salida o Aduana Interna segun corresponda. er aNexo s)

3. En caso que la Declaracion de Mercancias o FAUCA, sea liquidada en una
Aduana distinta a la Aduana de salida, debera agregar segun corresponda:
Declaracion de Mercancias para el Transito Aduanero Internacional Terrestre
(D.T.L), Declaracién de Mercancias para el Transito Aduanero Interno (D.M.T.1.),

Declaracién Unica de Transito (D.U.T.).

4. Presentar a la aduana la Declaracion de Mercancia o FAUCA firmado y sellado por

el Representante Legal, Apoderado Especial Aduanero o por un Agente Aduanero,

5. Factura de Exportacion, para el caso de muestras sin valor comercial o material
publicitario, se podra realizar por medio de factura proforma o notas de envio. yer

ANEXO 9)

6. Documentos de Transporte (Carta de Porte). yer anexo 10)
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7. Licencias, permisos, certificados u otros documentos referidos al cumplimiento de
las restricciones y regulaciones no arancelarias a que estén sujetas las
mercancias, y demas autorizacibn o garantias exigibles en razén de su

naturaleza. yer anexo11)

Los documentos anteriormente mencionados, deberan adjuntarse en original y una copia

a la Declaracién de Mercancias de exportacion o FAUCA.

Formulario (s):

Declaracion de Mercancias o Formulario Aduanero Unico Centroamericano, (FAUCA).
Procedimiento General

1. Se presenta a la Aduana donde se transmiti6 la Declaracién de Mercancias o

FAUCA, con dos ejemplares de la documentacién segun corresponda.

2. En caso que la documentacion no coincida con la transmitida, y exista
contradiccién entre los documentos presentados y la DM o FAUCA, o esté
incompleta, el funcionario aduanero realizard hoja de devolucion de documentos al

interesado.

3. Sitodo estéa bien, el funcionario aduanero valida la informacién de los documentos

contra lo registrado en el Sistema y procede a darle selectividad.

4. Si el Sistema indica “Levante Automatico”, se procede al despacho inmediato de la

mercancia.

5. Si el sistema indica “Verificacién Inmediata”, (selectividad roja), se procede al
traslado de la documentacion a Contador Vista a efectos que realice la inspeccion

fisica

6. Completada la revision fisica y verificando el cumplimiento de los requisitos

respectivos, se procede al despacho de las mercancias.

7. Si el resultado de la selectividad es verificacion documental, procede a realizar el
andlisis documental respectivo y luego autoriza el levante o de ser necesario

remite a contador vista a efectos que realice inspeccion fisica de las mercancias.

8. Elfuncionario aduanero devuelve al usuario los documentos originales.
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9. En los casos que el interesado presente al Administrador de Aduana, escrito
solicitando la elaboracion de la Declaracion de Mercancias de Oficio y ésta
solicitud sea aprobada, las mercancias seran inspeccionadas fisicamente (excepto
en los casos que por la aplicacion de leyes o convenios las mercancias estén
excluidas de inspeccion). La Declaracién de Mercancias se elaborara partiendo de
los documentos presentados.

3.8Relaciones comerciales

3.8.1 Diagnostico de clientes potenciales

Los clientes potenciales seran las empresas de ropa que funcionardn como intermediarios
para que los disefios lleguen al consumidor final, las empresas que se han considerado
como posibles potenciales es la famosa boutique Studio F Guatemala queda situado en
la 21 Avenida, 4-32 zona 11 Guatemala N1 Local 145, Boulevard Los préceres, 20 calle
26-21 Guatemala 01010 N2 Local 219 ft es una boutique muy exclusiva su ropa es de
calidad y las personas que la visitan tienen la capacidad adquisitiva de comprar la ropa de
Studio F.

Asi mismo se ha pensado en la tienda de ropa Dasha situada en Antiguo Guatemala el
concepto de la boutique es moda y exclusividad, antiguo Guatemala es visitada por
muchos turistas que comprarian los disefios y la marca tendria un reconocimiento
también en el extranjero para ir considerando abrirse a mercados mas lejanos a largo

plazo.

3.8.2 Responsabilidades

Incoterms

El término DDP significa el maximo de obligaciones para el vendedor y no debe utilizarse

si el vendedor no puede obtener la licencia de importacion.

El vendedor paga todos los gastos hasta dejar la mercancia en el punto convenido en el
pais de destino. El comprador no realiza ningan tipo de tramite. Los gastos de aduana de

importacion son asumidos por el vendedor.
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Obligaciones Comprador

e Tiene que pagar el precio segun lo dispuesto en el contrato de compraventa y
proporcionar al vendedor la ayuda precisa para conseguir cualquier licencia de
importacion.

e Tomar posesion de la mercancia tan pronto como ésta sea puesta a su
disposicién, asumira todos los riesgos de pérdida o dafio de la mercancia desde el
momento en que haya sido puesta a su disposicién y pagara todos los gastos
relacionados con la mercancia desde dicho momento.

e Cuando tenga el derecho de determinar la fecha dentro de un plazo estipulado y/o
el lugar donde recibir la entrega, dar al vendedor aviso suficiente al respecto.

e Aceptar la adecuada orden de entrega y pagara los gastos de la inspeccién previa
al embarque.

o Facilitar al vendedor la ayuda precisa para conseguir los documentos emitidos en
el pais de la importacion que el vendedor pueda requerir a fin de poner la

mercancia a disposicién del comprador.

Obligaciones Vendedor

e Suministrar la mercancia y la factura comercial de conformidad con el contrato de
venta, y obtener cualesquiera licencias de exportacién e importacion y llevando a
cabo todos los tramites aduaneros para la exportacibn e importacién de la
mercancia.

o Contratara el transporte de la mercancia por una ruta usual y pondra la mercancia
a disposicion del comprador en la fecha o dentro del plazo estipulado, ademés de
asumir todos los riesgos de pérdida o dafio para la mercancia hasta el momento
en que haya sido entregada.

e Pagar todos los gastos relacionados con la mercancia hasta el momento en que
haya sido entregada y los gastos de los tramites aduaneros a menos que se
hubiera acordado otra cosa.

e Dar al comprador aviso suficiente del despacho de la mercancia, asi como
cualquier otra informacion necesaria para que el comprador pueda adoptar las
medidas que normalmente hagan falta para permitirle retirar la mercancia.

También le facilitara la orden de entrega y/o el acostumbrado documento de

122



transporte que pueda necesitar el comprador para tomar posesion de la
mercancia.

e Pagar los gastos de las operaciones de verificacion (tales como comprobacion de
calidad, medida, peso, recuento) necesarios para poder entregar la mercancia y
proporcionar a sus expensas el embalaje requerido para la entrega de la
mercancia, asi como pagar los gastos y cargas contraidos al obtener los
documentos emitidos en el pais de importacion, y reembolsar los contraidos por el
comprador al facilitarle su ayuda al respecto.

e Asumir los costes y riesgos hasta dejar la mercancia en el punto convenido en el
pais destino.

e Asumir los gastos de aduana. el vendedor deberd asumir las formalidades
aduaneras de importacion, lo que conlleva a obtener los documentos necesarios,
segun el régimen comercial de importacion y los controles aduaneros en frontera

gue tenga estipulado el pais de destino.

llustracion 42: Incoterm DDP

DDP
TRANSFERENCIA DE LA RESPONSABILIDAD

Precio Mercancia:

» £ Incluye fletes y seguros hasta punto de destino
despacho de exportacion y despacho de importacion.
pe= DDP
-
Aduana Aduana
M Export. Import
A — - A
% e e 35
ﬁ I nn  gew wes 11N
EXPORTADOR Puerto de Puerto de IMPORTADOR
Embarque Destino
! -

RIESGO DEL EXPORTADOR.

- Contratar transporte y seguro hasta punto de destino.

- Entregar en punto convenido en pals de destino.

- Efectuar despacho de exportacién y despacho de importacién en pafs de destino.
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Logistica de transporte

Es el conjunto de actividades y procedimientos necesarios para la carga de un punto de
Origen a un punto de destino.

Componentes de la logistica de transporte:

Planeacion del transporte
Tipo de carga
Seguridad en envio

Costo de Transporte

NN NN

Precision de entrega

Planeacién del transporte

El transporte a utilizar sera terrestre, cuya
ventaja es ser a bajo costo y se puede utilizar
para cualquier tipo de mercancia aunque

también corre el riesgo de robo por carreteras.

Se transportard 3 cajas de indumentaria exclusiva, con volumen de 0.38m° Se
transportara con 3 semanas de anticipacion al inicio del mes en el que se pondra en
venta. En la primera exportacion el transporte saldr4 en la segunda semana de Diciembre
para garantizar que el producto estara en manos del distribuidor desde la primera semana

del mes de Enero.
Punto de Origen del producto: Col. Santa Maria, psj 4 #3, San Marcos, San Salvador.

Punto de Destino del producto: Paseo Cayal4, Ciudad de Guatemala.
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Debido a que el término pactado fue DAF, la responsabilidad de cubrir el transporte por

parte del vendedor finaliza en la

frontera pactada; en este caso el punto de destino

finalizaria en la frontera Las Chinamas, Ahuachapan.

Rutas posibles de transporte:

llustracion 43: Ruta de punto de origen a frontera o pactada
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Tiempo estimado del transporte desde el punto de origen hasta la frontera pactada es de

2 horas aproximadamente. Tomando la ruta mas corta.

Ruta de transporte responsabilidad del comprador: desde frontera Las Chinamas hasta

Paseo Cayala, Ciudad de Guatemala

llustracion 44: Ruta de frontera pactada hasta lugar de destino
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Tipo de Carga

v" Ropa.
v Fraccionada (cajas)

v' Valores: carga cuya caracteristica distintiva es su alto valor monetario.

Componentes de Seguridad

El seguro de transporte de mercancias es un instrumento financiero que permite al duefo
de un bien o a quien lo transporta, transferir a una aseguradora el riesgo de que este se
dafie, se pierda o sea robado.

Costo de transporte

La tarifa del costo del transporte sera de $1.33 por Km recorrido; tomando la ruta mas

corta son 113km por los cuales el costo total del trasporte seré:

Tarifa del transporte S 133
Km Recorridos 113
Costo total de transporte  $ 150

Precision en la entrega

Justo a tiempo
Minimo costo
Buena comunicacion

Definir requerimientos de producto, tiempo y lugar

NN

Capacitacion permanente.
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Anexos

ANEXO 1: Disefios de Sara Hernandez

La propuesta de Sara Hernandez para los uniformes olimpicos Londres 2012 de los

atletas salvadorefios,

fue

la seleccionada para ser

usada en el

de inauguracioén de los juegos olimpicos.

www.lasmalinas.com
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ANEXO 2: Cuestionario
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ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL

Objetivo: El presente cuestionario tiene como objetivo investigar el mercado actual en cuanto

a la moda, para lo cual solicitamos su colaboracidn.

Datos Generales:

Nacionalidad: GuatemalaD

Extranjero |:|

Género: Femenino D Masculino D

Edad: 18-23 afios D 24-29 afios D 30-35 afios D
Ocupacién:

Estado civil:

Soltero |:| Casado |:|

Nivel de ingresos:
Ql1,900-Q17, 500 |:|

Q25, 601- $61,200 |:|

Divorciado |:| Viudo |:|

Q17, 501- Q25, 600 |:|

Mas de 100,000 |:|

Indicaciones: Encierre en un circulo el literal de la respuesta que considere conveniente y

responda donde sea necesario.

1. ¢Compra prendas de disefos originales?

a) Si
b) No

c) Me es indiferente

2. ¢éCon qué frecuencia adquiere sus prendas de vestir?

a) Cuando lo necesita

b) Cuando encuentra un disefio exclusivo de su gusto

c) Dos veces al mes

d) Cadasemana
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¢Cual de las siguientes fechas motiva su compra?
a) Cumpleaiios
b) Navidad
c) Finde afio
d) Otra

4. ¢Qué medios utiliza con mayor frecuencia para informarse sobre la moda?
a) Revistas
b) Television
c) Internet
d) Radio
5. ¢éEn cual de las siguientes tiendas compras mas a menudo?
a) 10 BOUTIQUE
b) L&AM BOUTIQUE
c) SPIAGGIA
d) COCO LINE
e) Otra
6. ¢De qué forma le gustaria adquirir sus prendas de ropa?

a) Entiendas exclusivas
b) Almacenes reconocidos
c) Otros

7. élas tiendas que visitas habitualmente suelen darle un trato personalizado y
exclusivo?
a) Si
b) No

8. Ordene del 1 al 5 los siguientes Items de acuerdo a su importancia
___Precio
___Calidad
___Disefo de la prenda
___Nombre del disefiador
___Marca
9. ¢Cuadl es su estilo de vestir?
a) Alta costura
b) Moda del momento
c) Disefio Handmade (hecho a mano)
d) Otro especifique
10. ¢Qué tipo de prendas compra con mayor frecuencia?
a) Vestidos
b) Blusas
c) Faldas
d) Pantaldn

e) Camisas

129



11. ¢(Tiene conocimiento sobre disefiadores de moda juvenil en Guatemala?
a) Sl
b) NO

12. étiene un disefador de ropa exclusiva de su preferencia?
a) SI
b) NO
13. ¢Cudntos disefiadores de ropa exclusiva en Guatemala conoce?
a) Entrely?2
b) Entre3y5
c) Miasdeb

14. ¢Como evalla usted la ropa de los disefiadores en Guatemala?
a) Excelente
b) Buena
c) Mala
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ANEXO 3: Guia de entrevista

Esta entrevista se usara como herramienta para el andlisis del sector de modas en El Salvador, por

lo cual solicitamos su ayuda para responder con veracidad.

Datos personales. La informacién que proporciones es GUnicamente con fines académicos

Nombre:

Nivel de estudios:

¢A qué se dedica? (Especifique si es proyecto propio o si actualmente esta trabajando para otra

empresa)

Preguntas Generales

13.
14.

¢Qué le motivo a ser un disefiador de modas?

¢Qué panorama observa a nivel mundial en el sector de moda y confeccidn?

¢Como evalla las oportunidades de desarrollo para un disefiador de modas en El
Salvador?

¢Considera que el sector de moda y confeccidn en el pais recibe apoyo?

¢Estd en constante desarrollo de nuevos disefios para introducirlos al mercado
salvadorefio?

¢Posee su propio negocio de disefio de modas? (Comente sobre su negocio si lo posee)
¢Ha exportado sus disefos alguna vez? (Si lo ha hecho comente su experiencia)

¢Qué beneficios considera que puede obtener al exportar?

¢Qué factores le limitan para exportar?

. ¢Qué requisitos conoce para exportar?
. éConsidera que un plan de exportacion es necesario para llevar a cabo la exportacion?

. ¢Qué elementos son importantes para elaborar un plan de exportacion? (Especifique

sisabe cdémo elaborarlo o desconoce de él)
Mencione instituciones de apoyo a las cuales podria acudir si decidiera exportar
éQué pais centroamericano considera un buen mercado potencial para exportar sus

disefios?
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ANEXO 4: Guia de observacion

Guia de observacion

Objetivo de la guia de observacion:

Realizar una investigacion que servira como herramienta en el desarrollo de un plan de

exportacion de ropa disefiada en el salvador hacia Guatemala cuyo fin es identificar las

costumbres que practican los consumidores en Guatemala al momento de adquirir su

ropa en boutiques exclusivas de la ciudad del paseo Cayala.

N° de clientes que compro ropa en las siguientes tiendas exclusivas en paseo Cayala

PUNTOS A OBSERVAR

7
0‘0

COCO-LINE___ I0OBOUTIQUE_ _  L&AM BOUTIQUE___

Ingresan al lugar para adquirir alguna
prenda en especifico

COCO- 10 L&AM
LINE BOUTIQUE BOUTIQUE

7
0‘0

Contacto con la prenda para verificar
el tipo de telas, texturas, adornos,
costuras

X3

S

Verificanmarca

X3

8

Verificanprecios

X3

8

Compranprendasdisefiadasexclusivas

Verificandisefador

*Responder con un si o no dependiendo lo que se observe.
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ANEXO 5: Iméagenes de la coleccion de KLDSCP

The Fashion Runway
DISENADORA INVITADA - SARAHDZ

n hazte fan de facebook.com/kotexEj
#KLDSCP13BYKOTEX
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ANEXO 6: Descripcion y definicién de los pictogramas

DESCRIPCION Y DEFINICION DE LOS PICTOGRAMAS
El presente anexo establece un sistema de simbolos gréaficos destinados para uso en el
marcado de articulos textiles, para el suministro de informacion que impida el dafio
irreversible del articulo durante el proceso de cuidado y especifica el uso de estos simbolos
en el etiquetado para el cuidado de textiles.

1. Lavado. Para los procesos de lavado se usa como simbolo una tina, como se indica en

la Figura 1.

Figura 1

2. Blanqueado. Para los procesos de blanqueado se usa como simbolo un triangulo, como
se indica en la Figura 2.

Figura 2

3. Secado. Para el proceso de secado se usa como simbolo un cuadrado, como se ilustra
en la Figura 3.

Figura 3

4. Para el secado en una secadora en maquina, después de un proceso de lavado, se
usa como simbolo un circulo delimitado por un cuadrado, como se indica en la Figura
4,

Figura 4

5. Planchado. Para los procesos de planchado, se usa como simbolo una plancha manual,
como se indica en la Figura 5.
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6.

10.

A

Figura 5

Cuidado textil profesional. Para los procesos de limpieza en seco profesional y
limpieza en humedo profesional (excluyendo lavanderia comercial), se usa como
simbolo un circulo, como se indica en la Figura 6.

Figura 6

Tratamiento no permitido. Ademas de los cinco simbolos indicados del numerall al
5, un simbolo adicional, la cruz de San Andrés, sobrepuesta en cualquiera de estos,
significa que no se debe usar el tratamiento representado por ese simbolo.

>

Figura 7

Tratamiento moderado. Ademés de los simbolos basicos, una barra debajo del
simbolo significa que el tratamiento deberia ser mas moderado que el indicado por el
mismo simbolo sin la barra, por ejemplo, agitacién reducida.

Figura 8

Tratamiento muy moderado. Ademas de los simbolos basicos, una barra doble debajo
del simbolo describe un proceso muy moderado, por ejemplo, agitacién muy reducida.

Figura 9
Temperatura de tratamiento. La temperatura en relacion con los simbolos del
numeral 1.1.1 se da como una cifra que representa los grados Celsius (30, 40, 50, 60, 70
0 95) sin la designacién "°C".
Ademas de los simbolosl, 3 y 4, se pueden usar puntos para definir el impacto de la

temperatura de un tratamiento. La definicion de la temperatura se da con los
tratamientos bésicos.
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Figura 10

11. Lavado. La tina simboliza el tratamiento de lavado doméstico (a mano 0 a maquina)
(véase la Figura 1). Se usa para transmitir informacion concerniente a la temperatura
méaxima de lavado y la severidad maxima del proceso de lavado, como se ilustra en la
Tabla 1.

Tabla 1. Simbolos para los procesos de lavado

Simbolo Proceso de lavado

- Temperatura maxima de lavado, 95 °C
% - Proceso normal

- Temperatura maxima de lavado, 95 °C
- Proceso moderado

- Temperatura maxima de lavado, 70 °C
- Proceso normal

- Temperatura maxima de lavado, 60 °C
- Proceso normal

- Temperatura maxima de lavado, 60 °C
- Proceso moderado

- Temperatura maxima de lavado, 50 °C
- Proceso normal

- Temperatura maxima de lavado, 50° C
- Proceso moderado

- Temperatura maxima de lavado, 40 °C
- Proceso normal

{IEE BERE R
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Proceso de lavado

- Temperatura maxima de lavado, 40 °C
- Proceso moderado

- Temperatura maxima de lavado, 40 °C
- Proceso muy moderado

- Temperatura maxima de lavado, 30 °C
- Proceso normal

- Temperatura maxima de lavado, 30 °C
- Proceso moderado

- Temperatura maxima de lavado, 30 °C
- Proceso muy moderado

- Lavado Unicamente a mano
- Temperatura maxima de lavado, 40 °C

- No lavar

12. Blanqueado. El triangulo representa el tratamiento de blanqueado (véanse la Figura 2 y
la Tabla 2).

Tabla 2. Simbolos para blanqueado

Simbolo Proceso

f - Se permite cualquier agente blanqueador oxidante
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- Se permite solamente blanqueador a base de oxigeno/sin
f é cloro

- No usar blanqueador/No blanquear

13. SECADO

13.1 Secado natural. Para el proceso de secado natural, se usa el simbolo bésico, un
cuadrado, como se ilustra en la Figura 11.

Figura 11

La simbolizacién adicional dentro del cuadrado representa los procesos de secado natural
especificos de secado en tendedero, secado por escurrimiento, secado extendido en
tendedero a la sombra, secado por escurrimiento en la sombra, y secado extendido en la
sombra, como se ilustra en la Tabla 3.

Tabla 3. Simbolos para el proceso de secado natural
Simbolo Proceso de secado natural

<<

- Secado en tendedero

| | |l - Secado por escurrimiento

—_— - Secado extendido

'// - Secado a la sombra

13.2 Secado en maquina. El circulo dentro de un cuadrado simboliza el secado en
maquina después del proceso de lavado (vease la Figura 4). Los niveles de
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temperatura maxima se indican mediante uno o dos puntos localizados dentro del
simbolo, como se muestra en la Tabla 3.

Tabla 4. Simbolos para el proceso de secado en maquina

Simbolo

Proceso de secado en maquina

- Se puede secar en maquina
- Temperatura normal

- Se puede secar en maquina
- Secar ajustado a una temperatura mas baja y ciclo normal

No secar en maquina

14. Planchado. La plancha simboliza el proceso de planchado doméstico con o sin vapor
(véase la Figura 5). Los niveles de temperatura méxima se indican por uno, dos o tres
puntos localizados dentro del simbolo, como se ilustra en la Tabla 5.

Tabla 5. Simbolos para planchado

Simbolo

Proceso de planchado

- Planchar a una temperatura maxima de la base de 200 °C

- Planchar a una temperatura maxima de la base de 150 °C

- Planchar a una temperatura maxima de la base de 110 °C
- Planchar con vapor puede causar dafio irreversible

W

- No planchar

15. Cuidado textil profesional. El circulo (véase la Figura 6) simboliza los procesos de
limpieza en seco y limpieza en humedo de articulos textiles (excepto para los articulos
en cuero y piel), realizado por profesionales. Brinda informacion relacionada con los
diferentes procesos de lavado descritos en la Tabla 6. El uso del simbolo de limpieza en

himedo debe ser opcional.
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Tabla 6. Simbolos para cuidado textil profesional

Simbolo

Proceso de cuidado textil

- Limpieza profesional en seco con tetracloroetileno y todos los
solventes establecidos para el simbolo P
- Proceso normal

- Limpieza profesional en seco con tetracloroetileno y todos los
solventes establecidos para el simbolo P
- Proceso moderado.

- Limpieza profesional en seco, con hidrocarburos (temperatura de
destilacion entre 150 °C y 210 °C, punto de inflamacion entre 38
°Cy 70 °C)

- Proceso normal.

- Limpieza profesional en seco, con hidrocarburos (temperatura de
destilacion entre 150 °C y 210 °C, punto de inflamacion entre 38
°Cy 70 °C)

- Proceso moderado

No lavar en seco

- Limpieza profesional en humedo
- Proceso normal

- Limpieza profesional en himedo
- Proceso moderado

lellelelloNcHEXe

- Limpieza profesional en himedo
- Proceso muy moderado
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ANEXO 7: Proyecciones Financieras

PROYECCIONES FINANCIERAS - SUPUESTOS DE VENTAS Y COSTOS -

VENTAS Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Producto Unidades| Precio Unit. Total Unidades | Precio Unit. Total Unidades [Precio Unit, Total Unidades|Precio Unit. Total Unidades [Precio Unit. Total
BLUSAS 100 $ 56,00 | $ 5.600,00 116 $ 58,80 | $ 6.820,80 133,4 $ 61,74 $ 8236,12( 15341 |$ 6483 [$ 9.94511]176,4215| $ 68,07 | $ 12.008,72
PANTALONES 100 $ 92,00 [ $ 9.200,00 116 $ 96,60 | $ 11.205,60 133,4 $ 101,43 | $13.530,76 | 153,41 | $ 106,50 | $ 16.338,40 | 176,4215( $ 111,83 [ $ 19.728,61
CAMISAS 100 $ 72,00 | $ 7.200,00 116 $ 75,60 | $ 8.769,60 133,4 $ 79,38| $10.589,29 15341 |$ 8335($ 12.786,57|176,4215| $ 87,52 | $ 15.439,78
Total 300 $ 22.000,00 348 $ 26.796,00 400,2 $ 32.356,17 | 460,23 $ 39.070,08 | 529,2645 $ 47.177,12
Detalle BLUSAS PANTALONES CAMISAS
COSTO Costo % Costo % Costo %
Tela $ 4,75 42% $ 7,00 45% $ 8,25 60%
Vifeta $ 1,50 1% $ 1,50 10% $ 1,50 11%
Empaque $ 1,00 9% $ 1,00 6% $ 1,00 7%
Otros $ 4,00 36% $ 6,00 39% $ 3,00 22%
Total $ 11,25 100% $ 15,50 100% $ 13,75 100%
PROYECCIONES FINANCIERAS - SUPUESTOS DE VENTAS Y COSTOS
Porcentaje de Incremento Anual Estimado 1 5.0%|
COSTO BRUTQ Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Producto Unidades| Costo Unit. Total Unidades|Costo Unit. Total Unidades |Costo Unit. Total Unidades|Costo Unit. Total Unidades|Costo Unit. Total
BLUSAS 100 $ 11,25|$ 1.125,00 116 $ 11,81)|$ 1.370,25 133 $ 12,40 $1.654,58 153 $ 13,02 | $ 1.997,90 176 $ 13,67 | $2412,47
PANTALONES 100 $ 1550 | $ 1.550,00 116 $ 16,28 | $ 1.887,90 133 $ 17,09 [ $2.279,64 153 $ 17,94 | $ 2.752,66 176 $ 18,84 | $3.323,84
CAMISAS 100 $ 13,75| $ 1.375,00 116 $ 14,44 | $ 1.674,75 133 $ 15,16 [ $ 2.022,26 153 $ 1592 | $ 2.441,88 176 $ 16,71 | $2.948,57
Totales 300 $ 4.050,00 348 $ 4.932,90 400 $ 5.956,48 460 $ 7.192,45 529 $ 8.684,88
MANO DE OBRA Afio 1 ARfo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
|T0ta| mano de obra $ 2.200,00$ 2.200,00|$ 2.310,00|$% 242550 (% 2.546,78

141




Otros Costos y Gastos Costos Fijos
Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5

Mantenimiento 1,90% 1,90% 1,90% 1,90% 1,90% $ 35,00 al mes

Agua, Electricidad 4,40% 4,40% 4,40% 4,40% 4,40% $ 80,00 al mes

Promocién y Publici 2,70% 2,70% 2,70% 2,70% 2,70% $ 50,00 al mes

Transportes 5,50% 5,50% 5,50% 5,50% 5,50% $ 100,00 al mes

Otros 2,70% 2,70% 2,70% 2,70% 2,70% $ 50,00 al mes

| Vventas$/Afio | Afol | Ano2 | Afo3 | Afo4 [ Anos
Ventas $ $ 22.000,00 $ 26.796,00 $ 32.356,17 $ 39.070,08 $ 47.177,12
PROYECCIONES FINANCIERAS - ESTADOS FINANCIEROS -
Estado de Resultados Proyectado

Afio 1 Total

Trimestre 1 Trimestre 2 Trimestre 3 Trimestre 4 Afo 1
Ingreso por Ventas 5.500,00 5.500,00 5.500,00 5.500,00 22.000,00
Costo de Bienes Vendidos 1.012,50 1.012,50 1.012,50 1.012,50 4.050,00
Ganancia Bruta $ 448750 | $ 448750 | $ 4.487,50 4.487,50 17.950,00
183,33 183,33 183,33 183,33 2.200,00
Mantenimiento 104,50 104,50 104,50 104,50 418,00
Seguros 104,50 104,50 104,50 104,50 418,00
Agua, Electricidad 80,00 80,00 80,00 80,00 960,00
Promocién y Publicidad 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00
Transportes 302,50 302,50 302,50 302,50 1.210,00
Depreciacion 8,33 8,33 8,33 8,33 100,00
Otros 148,50 148,50 148,50 148,50 594,00
Total Gastos Generales y de Admén. | $ 981,67 | $ 981,67 | $ 981,67 981,67 6.500,00
Intereses Pagados 33,33 32,03 30,24 28,40 370,79
Ganancia Gravable(GAl) $ 3.47250 | $ 3.473,80 | $ 3.475,59 3.477,44 11.079,21
Impuesto sobre Renta(25%) 2.769,80
Ganancia Neta $ 3.472,50 | $ 3.473,80 | $ 3.475,59 3.477,44 8.309,41
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Estado de Resultados Proyectado

Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Trimestre 1 [ Trimestre 2 | Trimestre 3 | Trimestre 4 Total Trimestre 1 | Trimestre 2 | Trimestre 3 | Trimestre 4 Total
Ingreso por Ventas 6.699,00 6.699,00 6.699,00 6.699,00 [ 26.796,00 8.089,04 8.089,04 8.089,04 8.089,04 32.356,17 39.070,08 47.177,12
Costo de Bienes Vendidos 1.233,23 1.233,23 1.233,23 1.233,23 4.932,90 1.489,12 1.489,12 1.489,12 1.489,12 5.956,48 7.192,45 8.684,88
Ganancia Bruta $ 5.46578|% 546578 |$ 5.465,78|$ 5.46578|%$21.863,10|$ 659992 [$ 659992 |$ 6.599,92|$ 6.599,92|$ 26.399,69 | $ 31.877,63|$ 38.492,24
550,00 550,00 550,00 550,00 2.200,00 577,50 577,50 577,50 577,50 2.310,00 2.425,50 2.546,78
Mantenimiento 127,28 127,28 127,28 127,28 509,12 153,69 153,69 153,69 153,69 614,77 742,33 896,37
Agua, Electricidad 294,76 294,76 294,76 294,76 1.179,02 355,92 355,92 355,92 355,92 1.423,67 1.719,08 2.075,79
Promocioén y Publicidad 180,87 180,87 180,87 180,87 723,49 218,40 218,40 218,40 218,40 873,62 1.054,89 1.054,89
Transportes 368,45 368,45 368,45 368,45 1.473,78 444,90 444,90 444,90 444,90 1.779,59 2.148,85 2.148,85
Depreciacién 25,00 25,00 25,00 25,00 100,00 25,00 25,00 25,00 25,00 100,00 100,00 100,00
Otros 180,87 180,87 180,87 180,87 723,49 218,40 218,40 218,40 218,40 873,62 1.054,89 1.273,78
Total Gastos Generalesy de Admén. | $ 1.727,23$ 1.72723|$ 172723 |$ 1.727,23[$ 6.90891 |$ 1.99382[$ 1.99382|$ 1.99382|% 1.99382|% 7.97526[% 9.24555|% 10.096,46
Intereses Pagados 82,34 77,99 73,53 68,96 302,82 64,27 59,46 54,53 49,48 227,74 144,79 53,16
Ganancia Gravable(GAl) $ 3.656,20|$ 3.660,56 |$ 3.665,02 |$ 3.669,59 | $14.651,37 | $ 454184 |$ 454665|$ 455158 |$% 4.556,63 |$ 18.196,70 | $ 22.487,29 | $ 28.342,62
Impuesto sobre Renta(25%) 3.662,84 4.549,17 5.621,82 7.085,65
Ganancia Neta $ 3.656,20|$ 3.660,56 |$ 3.665,02|$ 3.669,59|$10.98853 |$ 454184 ($ 454665|% 455158 |$% 4.556,63|$ 13.647,52|$ 16.86546 | $ 21.256,96
Flujo de Caja Proyectado del Inversionista
Ao 1 Total
Trimestre 1 Trimestre 2 Trimestre 3 Trimestre 4 Ao 1

Ganancia Neta 3 347250 | 8 347380 (% 347559 % 347744 [ % 8.309,41

Mas:

Depreciacion 8,33 8,33 8,33 8,33 100,00

Menos:

Amortizacion de Préstamo 51,65 52,96 54,74 56,59 649,07

Flujo de Caja Neto(FCN) 3 34291818 342918 (% 3429181 % 342918 (% 10.530,14

Flujo de Caja Proyectado del Inversionista
Ao 2 Afio 3 " "
Afio 4 Afio 5
Trimestre 1 | Trimestre 2 | Trimestre 3 [ Trimestre 4 Total Trimestre 1 | Trimestre 2 | Trimestre 3 | Trimestre 4 Total

Ganancia Neta $ 3.65620|$% 3.66056 |$ 3.66502|$ 3.66959 | $10.98853 [$ 454184 |$ 454665|% 455158 (% 4.556,63 [$ 13.647,52 | $16.865,46 | $ 21.256,96
Mas:
Depreciacion 25,00 25,00 25,00 25,00 100,00 25,00 25,00 25,00 25,00 100,00 100,00 100,00
Menos:
Amortizacion de Préstamo 172,62 176,97 181,43 186,01 717,04 190,70 195,50 200,43 205,49 792,12 875,07 966,70
Igual:
Flujo de Caja Neto(FCN) $ 350858|% 3.50858|$% 3.50858[$ 3.50858|$10.37149[$ 437614|$ 437614|$ 437614 ($ 4.376,14 [ $ 12.955,40 | $16.090,40 | $ 20.390,26

143




ANEXO 8: FAUCA

Buaco Central de Reserva de El Salvador
Cenlro de Tridmiles de Exportacion

FORMULARIO ADUANERO UNICO
CENTROAMERICANO

AN WA

Pdgina 1 de | Total

1. Expartador (Nombee, Direccidn, Pals) 2. Identificacion Tributaria Exp. [1, No. de Factura {4 Registro No.
CIUDAD , S.A DECY. 0000100004 Q0B D0OD0'116000
BOULEVARD SANTA TECLA, LA LIBERTAD, EL 3. Cadigo J¢ Exportador 6. Licenein No.

SALVADDR 000 12000000000
TEL. 25000000 FAX. 25000000
7. Consignatorioflmportador/Intermador 8 Identiliencién Tributaria 9. Tipe de Exportacian
(Nombre, rJitgccioat, Pais) (RIS ET] DEFINITIVA
UM T : 10, Modalidad de Pagoiedio dé Mago
D AVE. 2-00ZONA D, GUATEMALA 2
COBRANZA DIRECLA

TEL. FAX,

11. Agente o Representante del Pais de Orgen 12. Fornta de Pago

(Nombre, Direceidn, Pals) ALAVISTA

G000 13, Pals de Origen de fn Mercancla
L SALVADOR

“Medi 15, Par: feach

R BT

[6. Advana de Destino 17, Puerto de Embarque 18 Fals de Destino de [n Mercancln

SAN CRISTOBAL SAN CRISTODAL GUAVEMALA

19. Redestino 20. Fecha de Embarque 21, Adoana de Salida

D001 2 SAN CRISTOBAL

22,No.[23, Marcas Nim., | 24. Niunero y Clase de Dultos, Descripeton de las Mereanclas| 25, Codigo 26, Cantidad y 27. Peso Neto | 28. Valor F.OB.
de Sellos, Dim Atancelario Unided de (en Kgs.) SCA.
Item Medida

| [ .00 CAJAS. POLLITAS PONEDORAS Y LINE DROWN 0000000 000 |$,000,00 UNTDADES 5.000.00 5,000,00]
Peso Bruto ‘Yotnl ¢ 312,00 Kgs. PPeso Neto Total : 26000 Kgs.
20 Método para Detenninar Onigen 31, Permisos y Observaciones 32 Valor FO.B. Totul § C.A,
29. No. A Dnnlljclm Haojs Anexa 0,000.00
de Hem |73 T Criterio | 30.2 Métado | 30.3 Olras = .
para Certificar]  Utihizado Instincias 33. Fletes SC.A.
Origen VCR 040.00
1 A NO 34, Seguros S C.A.
(00.00
35. Otros S CA.
Factwa {s): LIENT1IXTHI) 0.00
36. Valor Total SC A
0,000 00
7. Firma y Scllo del Funcionario Avtorizado de la 38. Impucstos Inteinos
Direccidn General de Advana o de la Aduana de Salida
39. Lugar y Fecha de Enusidn Total o Pagart Q0,00000
L;;" SALVADOR 06/07/2012 1. Autorizacidn Banco CentraliVentanilla Umica
. Vidlido Hasla CERTIFICA No, BCR-000000006004
05/08/2012
42, El suserito DECLARA yue Jus mercanclas declaradas son ogiginasias 43, El suscrito CERTIFICA que las mercanclas declaradas son originarias de #1,
de x o YQue los valores, gustos de transparte, seguro SALVADOR y i los vasleres, gastos de transporte, seguro y demds datos
y demils ditos censigaados en esle formulario son verdaderos ignados en este fi lario son faderos.
Nombre: i
Empfe.w Nosbee: CENTRO OPERACIONES
Corgo: Empresa: CENIRO:, S.A. DEC.V,
- o ; Cargo: JEFE CENTRO OPERACIONES DE VENTAS il
Firma Productor Firma Preducton/Expededor

hitp/iwww.centrex.gob, sv

ORIGINAL

htip:ffwww.centrexonline,com
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Republica de Costa Rica Hoja N° Total
FORMULARIO ADUANERO UNICO CENTROAMERICANO N° 052573 1 1
1.Exportador (nombre, direccién, pais) 2. Identificacién Tributaria Exp. 3. N° de factura 4. Registro N°
MONTEMARMOL INTERNACIONAL, S.A. 310115532801 1938 003-2012-
150M NORTE DEL SERVICENTRO LA GALERA EN CURRIDABAT. 5.Codigo de Exportador 6. Licencia N° 052573
2272-2562 2271-2364

7.C portador (nombre, direccién,pais) 8. Identificacién Tributarfa 9. Tipo de Exportacién

MARIANA DE GUACALITO S.A.
RIVAS MUNICIPIO DE TOLA NICARAGUA
2274-4250 NICARAGUA

EXPO DEFINITIVA

10. Modalidad/ Medio Pag
COBRANZA DIRECTA

11. Agente o Representante, Pais de origen (nombre, direccién,pais)
ANA VICTORIA ROJAS
500 METROS ESTE DEL CASINO FIESTA RIO SEGUNDO, ALAJUELA

12. Forma de Pago
AL CREDITO 16-5-12 AL 31-5-12 CIF$25528.79

13. Pals Origen de la Mercancia

2437-5800 2442-6901 COSTA RICA COSTA RICA

14. Medio de transporte 15. Pais de Procedencia
TERRESTRE COSTA RICA

16. Aduana de destino 17. Puerto de embarque 18. Pais de Destino de la Mercancia
PENAS BLANCAS-NICARAGUA PENAS BLANCAS NICARAGUA

19. Redestino 20. Fecha de embarque

21/05/2012

21. Aduana de Salida
PENAS BLANCAS

22. N° Iten] 23. Marcas de 24. Namero y Clase de los Bultos 25. Cédigo Arancelario | 26. Cantidad y 27. Peso Bruto 28. Valor FOB
Expedicién, Nun], Descripcién de las mercancias Unidad de Medida J(En Kg) SCA.
Dimensiones
001 SM 24 BULTO/PACK 6802291000 24.00 20,326.09 23,940.00
PISOS DE PIEDRA CALIZA MARFIL TEMPISQ BULTO/PA
24.00 20,326.09 23,940.00
29.N° Item| 30. Método para determinar el origen 31. Permisos y Observaciones 32. Valor FOB Total $ C.A.
CHOFER CHRISTIAN MONGE 23,940.00
30.1 Criterio para 30.2 Método 30.3 Otras Instancias HERNANDEZ 33.Fletes $ C.A.
certificar el origen | Utilizado VCR CED. 109890180 CABEZAL C146006 1.350.00
001 |A PN NO FURGON S12596 24 BULTOS ! .
PESO BRUTO 20326.00 KG HSrEs A,
PAIS DE ORIGEN COSTA RICA 238.79
RECIBO 36605**ENR** 35.0tros $ CA.
--- Ultima Linea --- 0.00
36. Valor TOTAL $ C.A.
25,528.79
37. Firma, Fecha y Sello del Funcionario de la Direccién 38. Impuestos Internos
General de Aduanas o de la Aduana de Salida
39. Lugar y fecha de emisién 41. Banco Central/ Unica
COSTA RICA,04/06/2012
40. Valido hasta
04/09/2012 Total a Pagar
42. El suscrito declara que las. arriba son UBiSPI'_OdUCt y qué¢ lo$3. El suscrito certifica que las arriba ide@8TA RICA

en este

valores, gastos de transporte, seguro y demas datos son

Nombre:

Empresa:

Cargo: Firma Productor

que los valores, Gastos de transporte, seguro y datos consignados en este formulario son verdaderd

Nombre: Alejandro Quirce Jiménez
Empresa: MONTEMARMOL INTERNACIONAL,

cargo: GERENTE GENERAL Firma Productor/Exportador
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ANEXO 9: Factura Proforma

FACTURA COMERCIAL
COMMERCIAL INVOICE

EXPORTADOR/SHIPPER

CONSIGNATARIO/CONSIGNEE

Nombre/Name:
Direccion/Address:

Persona Contacto/Contact Name:
Teléfono/Telephone:

Nombre/Name:
Direccion/Address:

Zip Code:

Persona Contacto/Contact Name:
Teléfono/Telephone:

Fecha de Emision/Emission Date:

Guia de despacho/AWB:

DATOS DE CONTENIDO DEL ENVIO / DESCRIPTION OF CONTENT

Cant./Qty

DESCRIPCION/DESCRIPTION

Valor Unitario/
Unit Value

Valor Total/
Total Value

TOTALES/TOTALS:

Factuta emitida solo para propositos de aduana/lnvoice only or custom purposes

RAZON DE LA EXPORTACION/REASON FOR EXPORT

FIRMA DEL EXPORTADOR

146




ANEXO 10: Carta de Porte

Embarcador
CARTA PORTE
Consignatario NGmero de Carta Ports Agento Despachants
CONTACTO:
Notificar a
Chofer LOg0 de M empoess
Placa Cabezal Lugar de Carga
Lugar de Descarga Destino Final
NUMERO DE CONTENEDORES DESCRIPCION DE MERCADERIAS PESO BRUTO (KGS) CUBICAJE
MARCAS Y NUMEROS

un—-mmmm-——wmymmmmwc
de Shpper debe

mmﬂmuum_ummm-mom
owuﬂummu

et 3 G0 0o CONYEI0 & ka alencion Oal Shipper MOSacs en i rota
muw.ldWrMnmmn.w

+ o cusl Sote ser NOMICAC Dera reakzar la operackin. De ova forma of embergue

oslard et 8 ks master en lwhyhm
Métodos de transpons. “mbwuaum“umamuwp— 000, marfmo y e do eatce
Cros: La responsabidad de . outh hemitaca & b por kas bayes ¥ sfectvas en Costa Rica
Item | Freight charges
Ne c Propagado Collect
Exchange rales TOTAL
Y-

e —
NUMERO TOTAL DE BULTOS NUMERO DE CARTA POATE Iu.."mam
O PACUETES TRANSPORTADOS
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ANEXO 11: Certificado de Origen

Central America-Dominican Republic-United States Free Trade

Tratado de Libre Comerciojentre Centroamérica, RepUblica

Agreement Dominicanay’os Estados Unidos
|
Page annex Ho’a anexa
1
5 Description of good(s) - Descripcidn de la(s) mercancia(s) 6 HS tariff 7 Preferential tarfff 8 Other criteria| 9 Producer
classification treatment criteda Otros Productor
Clasificacion Criterio para[rato criterios

arancelaria arancelario pjeferencial

10 Remarks - Observaciones

11 Under oath | certify that:
- The information on this document is true and accurate and | assume the
responsibility for proving such representations. | understand that | am liable
for any false statements or material omissions made on or in connection with
this document.

- lagree to maintain, and present upon request, documentation necessary to
support this certification, and to inform, in writing, all persons to whom the
certification was given of any changes that would affect the accuracy or validity
of this Certification.

- The goods originated in the territory of one or more of the Parties, and
comply with the origin requirements specified for those goods in the Central
America- Dominican Republic - United States Free Trade Agreement, and that
there has been no further processing or any other operation outside the
territories of the Parties, other than unloading, reloading, or any other
operation necessary to preserve the good in good condition or to transport the
good to the territory of a Party.

This Certification consists of
Esta Certificacién se compone, de

pages, including all atachments

hojas incluyendo todos sus anexos.

Declaro bajo juramento que:
- La informacién contenida en este documento es verdadera y exacta y me hago
responsable de comprobar lo agui certificado. Estoy consciente que soy|
responsable por cualquier declardcion falsa u omision material hecha en o
relacionada con el presente documeIﬂo.

B = e e

- Me comprometo a conservar y' presentar, en caso de ser requerido, los
documentos necesarios que respalden el contenido de la presente certificacion,
asicomo a notificar por escrito atodas las personas a quienes se ha entregado la
presente certificacion, de cualquie' cambio que pudiera afectar la exactitud o
validez dal miemn

- Las mercancias son originarias deI territorio de una o méas Partes y cumplen con|
todos los requisitos de origen que Igs son aplicables conforme al Tratado de Libre|
Comercio entre Centroamérica, Repliblica Dominicana y Estados Unidos, y que no
han sido objeto de procesamiento Ulterior o de cualquier otra operacién fuera de|
los territorios de las Partes, excppto la descarga, recarga o cualquier otra
operacién necesaria para mantenér la mercancia en buena condicién o paral
transportarla a territorio de una Partg.

Name - Nombre

Title - Cargo

Date - Fecha Telephone - Teléfono

Fax
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Glosario

A

Alta costura: Confeccion de prendas de vestir de calidad y exclusivas para cada cliente,

generalmente realizada por un disefiador o modisto de prestigio.
C
Cambio Forward: Es el cambio de una divisa para su entrega en el futuro.

Carta de crédito: Documento que un banco u otra empresa expide a favor de alguien

para que le sea entregada una cantidad de dinero.

Certificado de calidad: es una estructura operacional de trabajo, bien documentada e
integrada a los procedimientos técnicos y gerenciales, para guiar las acciones de la fuerza
de trabajo, la maquinaria o equipos, la informacién de la organizacion de manera practica

y coordinada que asegure la satisfaccion del cliente y bajos costos para la calidad.

Certificado sanitario: Documento expedido por los organismos sanitarios
correspondientes del pais exportador en el que se hace constar que la mercancia

analizada esta exenta de determinadas materias.

Certificado de origen: Documento que certifica que las mercaderias a ser despachadas

son originarias del pais exportador.

Conocimiento de embargue: es un documento propio del transporte maritimo que se
utiliza en el marco de un contrato de transporte de las mercancias en un buque en linea

regular

Contenedorizados: Carga general de diverso embalaje que se introduce en el interior de
una caja metalica o de fibra de vidrio, de un mismo tamafo, que me permite movilizar

mayor cantidad de carga en el menor tiempo posible.

Consorcio: Agrupacion o asociacion de empresas constituida para lograr un objetivo

econdmico o financiero comun.

Cualificada: Persona especialmente preparada para una tarea determinada.
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D

DAF: (Entregada en Frontera / Delivered At Frontier) es una expresion Multimodal que
debe ser ademas cualificada nombrando la frontera (puesto fronterizo) hasta la cual el
Vendedor esté dispuesto para tomar la responsabilidad de costes del transporte y de los

riesgos correspondientes al transito.

Diferenciacion: es una estrategia de marketing basada en crear una percepcion de

producto por parte del consumidor que lo diferencie claramente de los de la competencia.
E

Economia de escala: es un término usado en microeconomia, el cual se refiere al
beneficio que una empresa obtiene gracias a la expansion, es decir, es la propiedad por la
gue el costo total medio a largo plazo disminuye a medida que se incrementa la cantidad
de produccion.

Embalaje:Caja o cualquier envoltura con que se protege un objeto que se va a
transportar.

Estratificacion: El término estratificacion hace referencia a la nocidon de estratos o niveles

para diferentes drdenes y circunstancias de la vida.

Experiencia Empirica: Experiencia que se adquiere a través de la labor, sin utilizar

conocimientos tedricos o técnicos. Se adquiere utilizando el sistema de prueba y error

Incoterms: son aquellos términos utilizados en un contrato de compraventa internacional,
gue definen cudl de las dos partes (vendedor o comprador) tiene la obligaciéon de asegurar
la mercancia, qué tipo de pdéliza debe adquirirse y quién paga la prima de seguro.

Indumentaria: Conjunto de prendas de vestir y de adorno que usa una persona.
L

Liquidez: Capacidad que tiene una persona, una empresa o una entidad bancaria para

hacer frente a sus obligaciones financieras.
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Logistica: Conjunto de los medios necesarios para llevar a cabo un fin determinado de un

proceso complicado.
M

Marketing Internacional: Es el desempefio de la actividad de negocio disefiada para
planear el precio de venta y la promocion de los productos y servicios de la empresa
frente a los consumidores o usuarios en mas de un pais, por medio de canales de

distribucion apropiados, con el fin de obtener resultados.

Marketing Global: es cuando las empresas tienen como objetivo dirigirse a diferentes

mercados por todo el mundo para incrementar sus ganancias.

Merchandising: Es la parte de la mercadotecnia que tiene por objeto aumentar la

rentabilidad en el punto de venta.

Mercado meta: Conjunto de consumidores con necesidades o caracteristicas comunes

que la empresa se propone atender.
N

Nivel de confianza: es la probabilidad de que el pardmetro a estimar se encuentre en el

intervalo de confianza.
P

Pedimento: es un comprobante fiscal que sirve para demostrar que se han pagado todas
las contribuciones ante el SAT por la entrada/salida de las mercancias de comercio

exterior hacia o desde el territorio.

Péliza de seguro: es el acuerdo por el cual una de las partes, el asegurador, se obliga a
resarcir de un dafio o a pagar una suma de dinero a la otra parte, tomador, al verificarse la
eventualidad prevista en el contrato, a cambio del pago de un precio, denominado prima,

por el tomador.

Polietileno:el polietilieno se emplea, entre otros usos, en la fabricacion de envases,

tuberias y recubrimientos de cable.
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S

Sesgo: a la diferencia entre su esperanza matematica y el valor numérico del parametro

que estima.

Stock: Conjunto de mercancias o productos que se tienen almacenados en espera de su

venta o comercializacion.
T

TIR:La tasa interna de retorno o tasa interna de rentabilidad (TIR) de una inversién es la
media geométrica de los rendimientos futuros esperados de dicha inversién, y que implica

por cierto el supuesto de una oportunidad para "reinvertir".
U

Umbral: Es el punto a partir del cual, en el desarrollo de una empresa, se empieza a

conseguir ganancias netas. Coincide, pues, con el punto muerto
\Y,

VAN: es un método de valoracion de inversiones que puede definirse como la diferencia

entre el valor actualizado de los cobros y de los pagos generados por una inversiéon
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