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GLOSARIO 

 
 
BALANZA COMERCIAL: Es la relación que se establece entre las importaciones y 
exportaciones en un país, se mide en dólares y se calcula restando el precio total 
de lo que se exporto, menos el precio total de lo que se importó. Pueden dar 
valores negativos (déficit), positivos (superávit) o valor 0 que sería el equilibrio en 
la balanza comercial. 
 
EXPORTAR: Se entiende por exportación la acción de vender cualquier tipo de 
producto o servicio a un país distinto al de origen del bien. 
 
IMPORTAR: Se entiende por importación la acción de comprar cualquier tipo de 
producto o servicio a un país extranjero. 
 
MEDIANA EMPRESA: Empresa entre 51 y 200 trabajadores. Activos totales entre 
5.001 y 15.000 salarios mínimos mensuales legales vigentes. 
 
 MICROEMPRESA: Personal no superior a 10 trabajadores. Activos totales 
inferiores a 501 salarios mínimos mensuales legales vigentes. 
 
PEQUEÑA EMPRESA: Personal entre 11 y 50 trabajadores. Activos totales    
mayores a 501 y menores a 5.001 salarios mínimos mensuales legales vigentes.”1 
 
PYME: Las pymes son pequeñas y medianas empresas. 
 
TLC: El tratado de libre comercio es un acuerdo pactado en un documento, el cual 
se lleva a cabo entre 2 países y tiene como fin incentivar el comercio en el 
intercambio de productos y servicios, ya sean  importaciones o exportaciones, 
queriendo siempre llegar a cobrar cero aranceles para la entrada o salida del bien. 
 
 
 
 
 

                                                           
1
Negocios y empresas en Colombia (businesscol) “sección Pymes”. [en línea] [citado 15 de diciembre de 2012].  disponible 

en internet Internet: http://www.businesscol.com/empresarial/pymes/ 
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INTRODUCCIÓN 
 
 
El proyecto que se desarrolla a continuación está basado en darle solución a una 
pequeña parte de  la problemática que vive el departamento de Norte de 
Santander, específicamente la ciudad de Cúcuta debido a la crisis que viven los 
comerciantes de productos textiles y las pocas ventas que realizan los locales 
comerciales. Aprovechando el tratado de libre comercio desarrollado entre 
Colombia y los Estados Unidos se busca definir qué elementos son necesarios 
para la exportación textil, enfocados a los jeans de las pequeñas y medianas 
empresas, dándole el mejor aprovechamiento a dicho tratado. 
 
 
La experiencia que he adquirido en  el mercado de los blue jeans a nivel nacional 
desde comienzos del año 2013, fue el motor para crear una empresa dedicada a 
la venta de dicho bien y para evaluar un proceso de exportación con todo lo 
referente a este producto,  el contacto directo con su fabricación y distribución, me 
han dado algunas de las herramientas necesarias para realizar este trabajo de 
grado.  
 
 
Se investigó en proexport los trámites, documentos, logística y costos de 
exportación para nuestro producto, al igual que la información necesaria que 
demuestre la viabilidad del intercambio comercial, todo esto se podrá visualizar a 
lo largo del desarrollo documental, el cual explica minuciosamente los puntos ya 
mencionados. También se revisó y desarrollo el modelo de  Michael Porter que 
explica la  competitividad de las empresas y como su aplicación está ligada al 
trabajo que elabore. 
 
 
 El trabajo está divido en 2 partes claves, la primera se concentra en calcular si es 
posible emprender un proceso de exportación con la empresa Mott jeans2, 
basándose en el producto que se produce allí, es decir los blue jeans con tela 
strech a base de tejido Índigo, evaluando costos de fabricación y de transporte 
hasta los Estados Unidos, se escoge esta empresa ya que está en proceso de 
conformación, proyectándose a iniciar operaciones de exportación. Lo que se 
busca es definir que volumen mínimo de jeans hay que enviar a Miami, 
específicamente a la tienda Richmans para que sea factible la relación comercial y 
esto lo que pretende es un encadenamiento entre Mott jeans como proveedor y 
Richmans como cliente. La segunda parte del proyecto está orientada a elaborar 
un documento guía que determine un paso a paso básico para la exportación de 
blue jeans con marca propia, el cual sirva como base a los empresarios y nuevos 

                                                           
2
 Nota del autor: Desde ahora en adelante Mott jeans va a ser la empresa en la cual me baso para desarrollar el proceso de 

exportación. 



13 
 

emprendedores colombianos, con el motivo de incentivar las exportaciones a los 
Estados Unidos. 
 
 
Para el desarrollo de la primera parte del trabajo que está basado en la empresa 
Mott jeans, se realizó con la herramienta denominada “business Plan” 
suministrada por el docente y tutor del proyecto Fernando Alonso Ojeda Castro. 
Dicho instrumento fue de gran ayuda, ya que se puede desarrollar paso a paso 
cualquier plan de negocios que se quiera impulsar, es muy fácil de entender y  
desarrollar, por lo cual la sugiero como guía para cualquier construcción de 
empresa y proyecto de grado que tenga como objetivo formar un negocio. 
 
 
La segunda parte del trabajo es mas de carácter didáctico explicativo, por 
consiguiente si alguien a futuro quiere realizar un negocio de exportación de jeans 
o una prenda similar, solo es que lea el “Documento Guía” que yo prepare y 
empiece a elaborar un plan de trabajo con el cual lo pueda efectuar. El documento 
guía se empieza a trabajar en el numeral 4 de la tabla de contenido y toda la 
información de fletes, impuestos, aranceles y demás requisitos para exportar que 
se investigaron en este documento guía se tuvo en cuenta para elaborar el 
“Business Plan”, dejando muy claro la importancia de dicha información plasmada 
en dicho documento. 
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1.  ESTADO DEL ARTE 
 
 
La idea de exportar jeans a Estados Unidos nace después de un viaje que realice 
a New York para estudiar en Briarcliffe College, un diplomado que se llama “ 
Como hacer negocio con los Estados Unidos” en el cual vi diferentes temas de 
interés teniendo en cuenta el tratado de libre comercio Colomboestadounidense, 
en aquellos días de clase se estudió economía de estados unidos e información 
concreta; reglas de ingreso y salida de mercancías, entidades estatales 
encargadas de controlar el comercio internacional, tipos de sociedades en este 
país y herramientas de financiamiento para establecer relaciones comerciales con 
otros países. El anterior listado más el conocimiento en el mercado de los jeans a 
nivel Colombiano y el contacto directo de un cliente potencial en Miami,  fueron las 
razones de peso para crear un modelo de negocio internacional.  
 
 
1.1 ANTECEDENTES 
  
 
Teniendo en cuenta las actuales relaciones Políticas y económicas entre Colombia 
y  los Estados Unidos, entrando en vigencia el actual tratado de libre comercio y 
sabiendo el potencial de la industria textil colombiana, se busca estudiar el tema a 
fondo de las exportaciones que se pueden emprender con los Estados Unidos  y 
ejecutar una investigación completa orientada a la elaboración y exportación del 
producto, sus costos de fabricación, sus costos de transporte, costos de exportar y 
que elementos son necesarios para enviar el producto a otro país. Lo anterior se 
realiza con el fin de concretar puntos de interés para las diferentes empresas 
textiles nacionales, intensificando el estudio en la producción y exportación de 
Jeans.  
 
 
Para empezar a trabajar en el proyecto hay que tener en cuenta las siguientes 
realidades que justifican la viabilidad: los precios del algodón han variado en los 
últimos años y siendo este el principal insumo de las telas que se venden en 
Estados Unidos, los productos terminados también fluctúan. “Entre el 2001 y 2006 
el precio del algodón creció 12% al llegar a US $0.57/libra en el mercado mundial. 
A principios del 2011, el precio del algodón alcanzo US$2.30/libra evidenciando un 
crecimiento mayor a 300% explicado por la gran demanda de países como India y 
China, el cambio climático y las tensiones geopolíticas”3. Estos valores son 
tomados del promedio del precio de algodón a nivel mundial y según indexmundi 

                                                           
3
 Proexport Colombia.  Turismo, Foreign Investment and exports promotion.  “Mercado de prendas de vestir en Estados 

Unidos”. [en línea]  [en línea]    [citado 20 de agosto de 2014]  Disponible en internet:  
http://www.proexport.com.co/noticias/el-mercado-de-prendas-de-vestir-en-estados-unidos 
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“el último año el precio cerró en promedio a USD $0.97/libra”4 lo cual es estable y 
demuestra un buen momento para comprar telas de esta materia prima. 
 
 
Gráfica 1.  Variación del precio por libra de algodón 
 
 

 
 
Fuente: http://www.indexmundi.com/es/precios-de-mercado/?mercancia=algodon&meses=180 

 
 
Al nivel Colombiano el algodón ha tenido diferentes variaciones en su exportación 
según con algodón que es la federación Colombiana de algodón. “El valor de las 
exportaciones de la cadena de algodón/fibra/textil/confecciones a Estados Unidos 
ha caído vertiginosamente en los años recientes. En 2011 fue de 2,39 millones de 
dólares, el 57% inferior al valor exportado en el 2004 y equivalente apenas al 1% 
del valor total de las exportaciones Colombianas a ese destino, mientras que la 
importación al país de algodón fue de 146,8 millones de dólares”5,  por lo tanto se 
puede evidenciar  que las exportaciones de Colombia se fundamentan en los 
productos terminados. 
 
 
Las prendas de vestir es un mercado que se mueve potencialmente en los 
Estados Unidos y su principal proveedor son las importaciones que se hacen al 
país. El 97% de la ropa comprada en Estados Unidos es hecha fuera del país. En 
2010 Estados Unidos importo US83.4 billones en prendas de vestir cifra 13.4% 
                                                           
4
 Indexmundi.  Algodón Precio Mensual – Centavos de dólar americano por libra. [en línea]   27 de agosto de 2014.  

Disponible en internet:   http://www.indexmundi.com/es/precios-de-mercado/?mercancia=algodon&meses=180 
5
 CONALGODÓN.  Avances de la estrategia exportadora para el algodón de Colombia. [en línea]  Marzo de 2012. 

Disponible en internet: httpp://www.  
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mayor registrada a la de 2009”6. Colombia juega un papel diminuto en estas 
importaciones. “En 2001 Colombia tuvo una participación del 0.3% sobre el total 
importado en materia de prendas de vestir por Estados Unidos, descendió 2 
posiciones dentro de la lista de proveedores al pasar del puesto 27 al puesto 29.”7 
Las exportaciones del sector han tenido un comportamiento más estable en los 
últimos años, pero con una ligera tendencia a la baja. “La tasa de crecimiento 
promedio de las exportaciones a Estados Unidos del sector textil y confecciones 
entre 2000 y 2011 fue de -0,6%”8. Esta realidad nos permite planear una 
estrategia que busque en primer lugar maximizar los beneficios del TLC con 
Estados Unidos, para aumentar la oferta exportable a este destino, y reemplazar el 
mercado venezolano. 
 
 
Otra realidad que hay que incluir es el fortalecimiento y nuevo surgir de la industria 
local; es decir Estados Unidos tiene una gran dependencia por las importaciones 
que se realizan al país referente al mercado textil y hay un gran potencial de 
confeccionar en América, ya que se reducen costos en los canales de distribución, 
transporte y tiempos.  
 
 
También hay que tener en cuenta las cambiantes tendencias de la moda y los 
gustos del consumidor final, ya que son el constante  motor de innovación, 
desarrollo de producto, y crecimiento en la industria de la confección textil. Las 
compañías en este negocio deben tomar la decisión de generar ventas a través de 
la  moda inmediata cuya propuesta de valor es la respuesta justo a tiempo a las 
tendencias de las pasarelas a bajos precios o el desarrollo de una marca con 
estética innovadora.   
 
 
Adicionalmente el flash sale, que es una nueva modalidad que consiste en vender 
promociones con artículos de lujo a través de internet y distribuidores minoristas, 
aplicando grandes descuentos a los productos, esto incentiva las compras de las 
prendas textiles en general. Por último, el desarrollo del mercado para el comercio 
justo y los productos amigables con el medio ambiente están siendo tomados con 
fuerza por parte de los consumidores. Parte del éxito de estos productos reside en 
campañas publicitarias y prendas de vestir producidas éticamente minimizando los 
litros de agua utilizados para fabricar un pantalón, mediante la técnica denominada 

                                                           
6
 Proexport Colombia.  Turismo, Foreign Investment and exports promotion.  “Mercado de prendas de vestir en Estados 

Unidos”. [en línea]  [citado 20 de agosto de 2014]  Disponible en internet:  http://www.proexport.com.co/noticias/el-mercado-
de-prendas-de-vestir-en-estados-unidos   
7
 Proexport “Mercado de prendas de vestir en Estados Unidos”2011.P10. Internet: http://www.proexport.com.co/noticias/el-

mercado-de-prendas-de-vestir-en-estados-unidos 
8 Proexport “Mercado de prendas de vestir en Estados Unidos”2011.P11. Internet: http://www.proexport.com.co/noticias/el-

mercado-de-prendas-de-vestir-en-estados-unidos 

 

http://www.proexport.com.co/noticias/el-mercado-de-prendas-de-vestir-en-estados-unidos
http://www.proexport.com.co/noticias/el-mercado-de-prendas-de-vestir-en-estados-unidos
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“Tratamiento de ozono”, además de tener en cuenta la seguridad y bienestar del 
talento humano. 
Por otro lado se cuestiona el hecho  qué las empresas en Colombia de textiles no 
emprenden procesos de exportación hacia los Estados Unidos. Y hay diferentes 
razones para esto como: 
 
 

 Alta informalidad empresarial y laboral 

 Contrabando en varios eslabones de la cadena 

 Crecimiento de las importaciones de China e India a precios muy competitivos 

 Revaluación del peso colombiano 

 Altos costos de producción y pasivos laborales 

 En algunos caso, maquinaria obsoleta y poco competitiva 
 
 
En el marco del TLC hay que tener en cuenta que por primera vez en un tratado 
un segmento del empresariado logra un lugar tan destacado. Así lo demuestra el 
hecho de que la comisión de libre comercio colombiana que es el administrador 
del tratado por parte de nuestro país, debe hacer un seguimiento continuo de la 
forma en que la implementación del TLC afecta las PYMES. 
 
 
Todo lo mencionado anteriormente refleja los fundamentos iniciales para hacer 
factible la exportación de productos textiles a los Estados Unidos, enfocándose al 
TLC con este país y da una visión previa de como el mercado de prendas 
colombianas puede mejorar, generando más progreso en la región. 
 
 
1.2 MARCO TEÓRICO 
 
 
Para el desarrollo del trabajo se tomó en cuenta el modelo de Michael Porter9que 
habla de las 5 fuerzas, las cuales conjugadas entre si desarrollan los lineamientos 
en una empresa, estas son: El poder de negociación de los clientes, el poder de 
negociación de los Proveedores, la amenaza de nuevos competidores, la 
amenaza de productos sustitutos y la rivalidad entre los competidores. Todo lo 
anterior para determinar si el negocio que se va a realizar es rentable y la 
proyección de la empresa es satisfactoria. Esta teoría ha sido definitiva para 
enseñar cómo competir en la escena internacional a las empresas, a las ciudades, 
a las regiones y a los países. Y según el New York Times New York Times, Porter 
fue quien desarrolló la lógica de la competitividad global.  

                                                           
9
 Michael porter: Profesor de la Escuela de Negocios de Harvard nacido en 1947, Ann Arbor, Michigan  y reconocido a nivel 

global como la principal autoridad mundial en materia de competitividad, estrategia empresarial y valor compartido. 
PORTER MICHAEL y  ARBOR ANN. Estrategia empresarial y valor compartido.  
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Para realizar el proceso de exportación me base en el ya mencionado modelo,  el 
cual consiste en el desarrollo competitivo de una empresa, partiendo de conceptos 
claves como la innovación, estrategia competitiva, clusters y competitividad 
nacional, que se derivan de la ubicación de las empresas, sectores y sus 
interrelaciones. Todo esto para explicar porque hay países empresarialmente más 
fuertes que otros y qué ventajas tiene para su desarrollo social. 
 
 
1.2.1 Aplicación.  El intercambio comercial con los Estados Unidos, en este caso 
la exportación de productos textiles, va ligada de ciertas ventajas comparativas 
que llevan a que este tratado de libre comercio con los norteamericanos sea 
beneficioso, fructuoso y generador de progreso. Teniendo en cuenta el modelo de 
Michael Porter, que nos explica las ventajas tradicionales de un país, se puede 
verificar si la producción y exportación de los jeans es viable desde un principio. 
 
 
Para empezar a nombrar las ventajas Comparativas que tenemos frente a otros 
países, hay que empezar por la ubicación que tiene el territorio Colombiano, el 
cual está situado al extremo norte de Suramérica y el puerto de Cartagena está a 
tan solo 1800 kilómetros del fondeadero de Miami en Estados Unidos, lugar donde 
se va a realizar la exportación. Esto permite una prelación  significativa ya que los 
costos de transporte y distribución van a ser mucho más bajos, al igual que los 
tiempos de envío. 
 
 
En el tema de la producción que es realizada en la ciudad de Cúcuta, se ve 
evidenciado el modelo de clusters que menciona Porter, pues en la ciudadela de 
Atalaya, que es una localidad del área metropolitana de Cúcuta están situados 
todos los talleres satélites de costura, confección y terminaciones, al igual que las 
lavanderías. Adicional a esto, tiene un fácil acceso por 2 vías importantes de la 
ciudad, que llevan el transporte hacia el aeropuerto y el terminal de carga 
localizados a 2 y 3 kilómetros respectivamente, asegurando la fácil y rápida 
movilidad de la mercancía.    A todos estos sitios de trabajo se llevan los insumos 
nacionales que tienen precios competitivos debido a su fabricación local y  que 
son modificados agregándoles valor para generar el producto final. Proceso que 
se explicara en el “Business Plan” 
 
 
La mano de obra en dichas factorías es calificada, la mayoría de estos talleres 
manejan unos estándares altos de calidad y se encuentran en procesos de 
certificación. Los operarios de las empresas  tienen una experiencia de 20 años en 
el mercado y la mejora continua está latente en el día a día, ya que entidades 
como el Sena, ofrece capacitaciones gratuitas a las empresas y trabajadores. 
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Actualmente cuenta con 12 programas especializados para el sector con cobertura 
nacional, adicionalmente a esto la cámara de comercio de Cúcuta junto con los 
nuevos empresarios de este sector, como Mott Jeans, se encargan de capacitar y 
mejorar los conocimientos de este talento humano. 
 
 
Dentro de los recursos naturales, es indispensable el agua y la energía eléctrica, 
que sin mayores percances  se mantienen en constante flujo y servicio en la 
región, sin afectar en lo más mínimo la fabricación de confecciones.  
 
 
Contando con lo anterior y teniendo en cuenta la información descrita en los 
antecedentes, al final del desarrollo del proyecto se evidenciara la veracidad de 
toda la información hasta aquí planteada. Además de esto se presentara un 
entorno macroeconómico de políticas fiscales, monetarias y financieras de los 
Estados unidos, para tener un mejor contexto general del país a donde se va a 
enviar la mercancía y legitimar la información para emprender la exportación. 
Igualmente el desarrollo del modelo de negocio se evidenciara los estados 
financieros proyectados a un año de Mott jeans, su financiamiento inicial y la 
estructura empresarial que apoyará el negocio. 
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2.  ENTORNO MACROECONÓMICO 
 
 
Al mercado que se va a exportar la mercancía es el Norteamericano, por lo cual el 
macroentorno que se va a analizar es el que vive este país desde el año 2008 
debido a que fue un momento que cambio la historia económica mundial. El 
colapso de la burbuja inmobiliaria, llevo a la crisis financiera de Estados Unidos, 
generando diferentes derrumbes bursátiles y la recesión global. 
 
 
2.1 DESARROLLO 
 
 
El macroentorno en los Estados Unidos está viviendo en este momento una etapa 
de mejoramiento y reactivación  de la economía, después de haber vivido la 
recesión del 2008 la cual produjo un incremento excesivo e injustificado de los 
precios en bienes inmuebles o bienes raíces, ocasionada generalmente por la 
especulación del mercado. De ahí que la economía está resurgiendo a pequeños 
pasos  de la mano de las políticas monetarias, fiscales y cambiarias desarrolladas 
por el Gobierno. 
 
 
2.1.1 Política monetaria.  Las políticas monetarias han sido lideradas por  “The 
Federal Open Market Committee” (FOMC)10.Estas políticas se basan en tasas de 
interés bajas y adquisición de bonos del tesoro. Por ejemplo   “la tasa de interés se 
ha mantenido en un mínimo histórico entre cero y 0.25 por ciento vigente desde 
2008”11, lo que motiva a las personas a invertir, generando dinamismo y fluidez de 
dinero en la economía. Por otro lado la compra de bonos del Tesoro, que son 
obligaciones de deuda emitidas por la reserva federal, han sido eficaces “debido a 
que tales obligaciones de deuda están respaldadas por la "entera fe y credibilidad" 
del gobierno de los Estados Unidos y dada su potestad de recaudar ingresos 
tributarios y de imprimir moneda, la inversión en Bonos del Tesoro de los Estados 
Unidos está considerada como la más segura. Se contemplan en el mercado 
como carentes de "riesgo de crédito", dándose prácticamente por seguro que el 
interés y el capital se pagarán de manera puntual.”12 De esta manera el estado se 
capitaliza nuevamente y puede inyectar más dinero en el mercado nacional. 
Además de la FOMC otro organismo gubernamental que interviene en las políticas 
monetarias del país es la FED “The federal reserve, the central bank of the united 

                                                           
10

 FOMC: Comité Federal de los mercados abiertos, quien es un componente del Sistema de la Reserva Federal de los 
Estados Unidos, que tiene la obligación legal de supervisar las operaciones de la economía del país y es además el 
principal ente autorizado para aplicar la política monetaria norteamericana 
 
11

Informador.com.mx.  La Fed Mantiene su política monetaria. [en línea]  Guadalajara,  Jalisco: 28 de Agosto de 2014. 
Disponible en internet: http://www.informador.com.mx/economia/2013/475624/6/la-fed-mantiene-su-politica-monetaria.htm 
12

AFME. Investing in bonds europe. Tipos de bonos. Bonos seleccionados del gobierno y Euro-Zone. Bonos del Tesoro de 
los Estados Unidos. [en línea] disponible en internet: 
http://www.investinginbonds.eu/Pages/LearnAboutBonds.aspx?id=6284&LangType=1034 
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states, provides the nation with a safe, flexible, and stable monetary and financial 
system”,la reserva general o mejor  llamada Fed es la única agencia con la tarea 
de fomentar el pleno empleo y  reconoce que el hecho que la inflación se haya 
mantenido de manera constante por debajo del 2% el cual es el máximo tolerado 
puede suponer estabilidad para el desempeño de la economía, sin embargo 
anticipa a los estadounidenses que los precios van a volver a aumentar y que en 
el mediano plazo la inflación va a volver a situarse cerca del máximo tolerado. 
 
 
2.1.2 Política Fiscal.  En cuanto a la política fiscal de Estados Unidos, se 
evidencio que fue de ayuda en el año posterior a la recesión, se implementó la 
herramienta de “Quantitive easing” o flexibilización cuantitativa, la cual consiste en 
comprar activos respaldados por hipotecas y notas del Tesoro para inyectar dinero 
en la economía y así reducir las tasas de interés a largo plazo. El gobierno 
desacelero el ajuste fiscal en el año 2013 decisión que ha ayudado a sustentar el 
crecimiento y la creación de empleos, también se prorrogo permanentemente los 
recortes de impuestos para los contribuyentes que se encuentran por encima de 
un cierto nivel de ingreso. 
 
 
Según el Banco central lo que se está aplicando con convicción en el 2014 es la 
reducción en  el crecimiento del gasto en prestaciones sociales e incrementar el 
ingreso. “El ahorro generado por la reforma de los programas de prestaciones 
sociales se acumula de manera muy paulatina, es crucial actuar a tiempo 
legislativamente para poder cosechar esos beneficios más adelante. Eso ayudaría 
también a contener el aumento de las tasas de interés a largo plazo, promoviendo 
así el crecimiento, y alejar el riesgo de turbulencia en el mercado de instrumentos 
del Tesoro”13. 
 
 
Además de lo anterior hay diferentes economistas que también recomiendan 
proteger la frágil recuperación. “El grueso de la reducción del déficit debería 
comenzar cuando la economía esté firmemente afianzada y antes de que la 
relación de deuda pública comience a subir de nuevo”. También recomiendan 
reemplazar el secuestro del gasto con recortes mejor focalizados y nuevos 
ingresos. “Estos recortes automáticos no abordan el verdadero problema (el gasto 
en programas de prestaciones sociales), perjudican el crecimiento a corto plazo y 
podrían dañar el crecimiento potencial a mediano plazo si se mantienen los 
recortes del gasto en enseñanza, ciencias e infraestructura”14. 
 

                                                           
13

 Board of Governors of the Federal Reserve System. Credit and Liquidity Programs and the Balance Sheet. [en línea] 
Federal Reserve Liabilities. Junio de 2013. Disponible en Internet:  
http://www.federalreserve.gov/monetarypolicy/bst_frliabilities.htm 
14

 IGAN, Deniz. Dialogo a fondo. El Blog del FMI sobre temas económicos de América Latina. Política fiscal estadounidense: 

Un equilibrio difícil. [En Línea] Julio 31 de 2013. Disponible en internet: http://blog-dialogoafondo.org/?p=3037 
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Lo anterior se debe a que en el 2013 Estados Unidos se focalizo en el “sequester” 
(confiscación o secuestro) de su presupuesto, Los republicanos y demócratas no  
llegaron a un acuerdo sobre cómo ahorrar más dinero, dicha indecisión llevó al 
presidente Obama a firmar una ley que implica el ajuste de 85.000 millones de 
dólares del gasto del país. “Se calcula que Defensa será una de las áreas más 
afectadas con un recorte del 7,8%, donde unos 800.000 empleados verán 
reducida su jornada laboral hasta un 20%. En Educación se espera que 14.000 
profesores de niveles de preescolar pierdan su empleo, mientras que unos 10.000 
maestros y 7.200 especialistas verán reducidos sus salarios. También se estiman 
recortes en el sistema de salud, en el subsidio para desempleados de larga 
duración, recortes de salario para los inspectores de alimentos, o para los 
controladores aéreos, entre otros”15. 
 
 
2.1.3 Política Cambiaria. Al mirar este panorama del País con el que se va a 
generar el intercambio comercial, se puede evidenciar una economía en proceso 
de reestructuración, la cual tiene grandes problemas, necesitando trabajo, tiempo 
y compromiso de sus dirigentes, de la mano de empresarios que generen empleo 
asegurando la mejora del nivel de vida de sus ciudadanos. Para entrar a trabajar 
con un mercado así, hay que asegurarse que el cambio de la moneda sea rentable 
para el exportador, en este caso sería el cambio de dólar a peso y a pesar de su 
situación económica el dólar sigue siendo mucho más fuerte que el peso 
colombiano. La tasa de cambio representativa del mercado (TRM) es la cantidad 
de pesos colombianos por un dólar de los Estados Unidos. “La TRM se calcula 
con base en las operaciones de compra y venta de divisas entre intermediarios 
financieros que transan en el mercado cambiario colombiano, con cumplimiento el 
mismo día cuando se realiza la negociación de las divisas”16. 
 
 
A continuación se mostraran las cifras de las variaciones máximas y mínimas del 
peso Colombiano frente al dólar en lo que el año 2014. 
 
 
“Mínima: 1 dólar = 1.902,89 (23/05/14)  
 
Promedio tasa de cambio  = 2.082,00  
 
Máxima: 1 dólar = 2.446,25 (17/12/14)”17. 
 

                                                           
15

Instituto Franklin de Investigación en Estudios Norteamericanos. Universidad de Alcalá. El secuestro del gasto  público.  
[En Línea] Disponible en internet: http://www.institutofranklin.net/es/sociedad/dialogo-atlantico/el-secuestro-del-gasto-publico  
16

BANCO DE LA REPUBLICA. Tasa de cambio del peso colombiano (TRM). [En Línea] 29 de Agosto de 2014. Disponible 
en internet: http://www.banrep.org/es/trm 
17

 Exchage-rates.org. Overseas Money Transfers. [en línea] Pesos Colombianos (COP) por Dólar Estadounidense (USN). 
Disponible en Internet: http://es.exchange-rates.org/history/COP/USD/T 
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Las anteriores tasas demuestran altas variaciones al final del año  que nos reflejan 
un ambiente preciso para realizar las exportaciones ya que al subir el dólar el 
cliente tiene mayor oportunidad de comprar nuestro producto y para el caso 
puntual de la exportación que se va a realizar con Mott Jeans se tomara la tasa de 
cambio del día que se cierre el negocio. 
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3. MODELO DEL NEGOCIO 
 
 
Imagen 1.  Logo Mott Jeans 
 
 

 
 
FUENTE: Diseño de los socios pertenecientes a Mott Jeans 

 
 
3.1 GENERALIDADES (Registration details) 
 
 
3.1.1 Nombre del negocio (Business name). El nombre de la tienda es Mott 
jeans, Mott significa palabra en francés y se llegó a la conclusión de darle este 
nombre por la famosa frase que dice “Palabra de hombre”  lo cual demuestra 
seguridad, firmeza y seriedad, estas cualidades se quieren llevar a todos los 
sectores de la empresa 
 
 

Le Mot=La Palabra 
 
 
3.1.2 Estructura del negocio (Business structure). La empresa Mott jeans se va 
a crear mediante el modelo de sociedad por acciones simplificada. Se escogió 
este tipo de sociedad ya que esta modalidad de empresas permite a los 
emprendedores simplificar trámites y comenzar su proyecto con un bajo 
presupuesto. Por ejemplo, las SAS no necesitan revisor fiscal, pueden ser 
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personas naturales o jurídicas, La creación de la empresa es más fácil, ya que se 
crea mediante documento privado y además la responsabilidad de sus socios se 
limita a sus aportes.  
 
 
3.1.3 Localización (Business location). Calle 9 con Carrera 22 centro comercial 
San Andresito San José, local 105. Esta dirección es en el centro de Bogotá, un 
lugar estratégico por su facilidad para el comercio de prendas textiles. Se hace 
referencia la dirección en Bogotá ya que es el punto principal donde se encuentran 
las oficinas de Mott 
 
 
3.1.4 Fecha de establecimiento (Date established). Se empieza a trabajar y a 
vender la mercancía bajo la razón social de la empresa Five ten sas, que es una 
empresa constituida por el socio Freddy Alejandro Carrascal el día 09 de julio del 
año 2013.Se decide trabajar de esta manera ya que se ve una oportunidad de 
negocio visible y ya se contaba con unos proveedores estratégicos que no se 
podían perder. La apertura del local fue el día 16 de junio del año 2014 que se 
realizó la inauguración del local, este día lo consideramos como el día 0 de 
operaciones y fue el día que Mott jeans abrió sus puertas al público y vendió su 
primer jean. La empresa Mott jeans se legalizo en el mes de agosto. 
 
 
3.1.5 Socios Business owner (s). Los socios serán Fernando Andrés Villamizar 
pena y Freddy Alejandro Carrascal Rivera quienes van a ser  los socios 
capitalistas de la empresa que aportaran el  50% y 50% del capital. Este capital ya 
está aportado y con esto fue que se llevó a cabo la apertura del local, el siguiente 
paso que hace falta es la legalización de Mott Jeans ante la cámara de comercio y 
formalizar el aporte de capital. 
 
 
3.1.6 Experiencia de los socios (Relevant owner experience). Ambos socios 
empezaron vendiendo jeans en inicios del año 2013, visitando locales puerta a 
puerta en los diferentes San Andresitos de Bogotá; San Andresito San José, san 
Andresito de la 38 y san Andresito del norte, ofreciendo jeans que eran fabricados 
en Cúcuta aprovechando la necesidad que los fabricantes Cucuteños necesitaban 
expandir su mercado hacia el interior del país. 
 
 
3.1.7 Productos y servicios (Products/services). Los jeans de moda para dama 
son los productos que va a vender en la empresa, el segmento del mercado que al 
que se le pretende vender el producto es muy extenso ya que estos jeans van de 
la talla 6 a la 16, además de tener una gran variedad de estilos y                                 
modelos. Dichos Jeans tienen como subpartida arancelaria el número 620462 la 
cual sale en la organización mundial de aduanas como pantalones largos, 
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pantalones con peto, pantalones cortos (calzones) y shorts, todo elaborado con 
fibra de algodón. 
3.1.8 Licencias y permiso (Licences & permits).  Según  “(L1315/92)”18 que 
dictamina los requisitos para el funcionamiento de un establecimiento comercial, 
es necesario el Registro Mercantil el cual permite a todos los empresarios ejercer 
cualquier actividad comercial y acreditar públicamente su calidad de comerciante. 
Además, les permite a los nuevos emprendedores tener acceso a información 
clave para que amplíen su portafolio de posibles clientes y proveedores. La 
Matrícula Mercantil hace pública la calidad de comerciante, en la medida que hace 
visible al empresario frente a potenciales clientes que consultan los registros. 
Contiene información sobre los datos generales de los comerciantes y de las 
sociedades. 
 
 
“Antes del 31 de marzo de cada año, todos los empresarios matriculados deben 
renovar su matrícula y la de sus establecimientos de comercio. Dicho trámite se 
puede realizar en línea o en cualquiera de las sedes de la CCB”19. 
 
 
También se registró la marca en la superintendencia de industria y comercio 
según la ley “(1343 de 2009)”20 por medio de la cual se aprueba el tratado sobre el 
derecho de marcas y propiedad intelectual colombiana, esto se realiza con el fin 
de asegurarnos que nuestra marca Mott no la vaya utilizar nadie más para 
producir y comercializar algún producto. Al igual que el trámite de la cámara de 
comercio el registro de dicha marca se realizara en el mes de agosto. 
 
 
Además de esto, en el documento guía para realizar la exportación se mencionan 
todos los permisos necesarios para realizar el envío de la mercancía a los Estados 
Unidos. Como las reglas de origen, reglamentos técnicos y reglas fitosanitarias 
 
 
3.1.9 Dominio (Domain names).  El dominio que tiene la empresa y con el cual 
se va a reconocer en los diferentes medios de comunicación y redes sociales va a 
ser MOTTJEANS con este dominio se van a abrir cuentas en Facebook, twiter e 
instagram inicialmente. Se escoge este dominio ya que es el nombre de la marca, 
buscando que la gente se empiece a familiarizar con ella y se pueda  identificar 
fácil en cualquier medio de comunicación  

                                                           
18

 Alcaldía de Bogotá. Documento de Relatoría: Doctrina Distrital Establecimientos de Comercio. [En Línea]  Disponible en 
Internet: 
Distrital.http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/doctrina_distrital_tema.jsp?cd=0&idtema=15&nomtema=ESTABLEC
IMIENTOS+DE+COMERCIO 
19

 Cámara de Comercio de Bogotá. Registro Mercantil. [En Línea] 28 de Agosto de 2014 Disponible en Internet:  
http://camara.ccb.org.co/contenido/contenido.aspx?catID=790&conID=244 
20

 El Abedul. Ley 1343 de 2009. [El Línea] Disponible en Internet: 
http://www.propiedadintelectualcolombia.com/Site/LinkClick.aspx?fileticket=pGbxtRCRMJs%3D&tabid=99 
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3.1.10 Infraestructura (infrastructure). El local cuenta con un espacio de 12 
metros cuadrados en el primer piso, los cuales son utilizados para la venta al 
público de la mercancía, vestier, caja registradora y lugar de descanso para los 
acompañantes de los compradores. En el segundo piso están los mismos 12 
metros cuadrados que se utilizan como bodega de mercancía y espacio para 
utensilios de aseo y arreglos generales. Las tiendas vecinas son de las mismas 
dimensiones y solo una vende productos similares a los de Mott Jeans , el resto 
vende ropa para niños perfumes, vestidos de coctel, bolsos y accesorios, ropa de 
maternidad y otros, por lo tanto no hay mucha competencia directa que pueda 
afectar las ventas de la empresa. La logística básica para el desarrollo de la 
exportación serían reuniones por medio de videoconferencia, en las cuales se 
desarrollan todos los temas relacionados con el envío de la mercancía. Para el 
proceso de intercambio comercial el local lo que va a permitir es que en 
negociaciones futuras si nuestro cliente quiere venir a cerrar algún negocio o a 
conocer las instalaciones de la empresa en Colombia, va a tener un sitio ubicado 
en el centro de Bogotá  al cual puede dirigirse teniendo la seguridad de que hay 
una infraestructura montada que puede respaldar cualquier negocio. Una vez 
constituida la empresa se van a implementar la siguiente misión y visión. 
 
 
3.2 MISIÓN 
 
 
Mott Jeans busca diseñar, confeccionar y comercializar prendas de vestir para 
dama con precios competitivos, al igual que un excelente servicio en sus puntos 
de venta, teniendo como prioridad el bienestar de su talento humano en procura 
de satisfacer las necesidades y expectativas de sus clientes. Además de esto 
busca permanentemente la innovación y la mejora de sus procesos, el desarrollo 
integral de la organización para lograr una legitima rentabilidad y contribuir al 
desarrollo social del país. 
 
 
3.3 VISIÓN 
 
 
En el 2019 ser líderes nacionales en la confección y comercialización de prendas 
de vestir para dama, caracterizándonos por la calidad de nuestros productos, 
preservando una sinergia con el medio ambiente y proyectándonos en el mercado 
centroamericano y norteamericano, de tal manera que se cuente con locales 
abiertos para el público en las principales ciudades del país y el exterior. Mott 
Jeans contará con un grupo de trabajo comprometido, preservando su salud, 
seguridad  y capacitado profesionalmente para brindar el mejor servicio. 
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3.4 ORGANIGRAMA (Organisation Chart) 
 
 
Imagen 2. Organigrama Empresa Mott Jeans  
 
 

 
Fuente: Desarrollo del autor 

 
 
Esperando que en el futuro no primen las voluntades de los socios, se piensa 
establecer una junta directiva para que elabore las siguientes funciones; vigilar los 
procesos financieros, recapitalizaciones y nuevos socios de la organización a 
través de su auditor quien es la persona que tiene la responsabilidad de la 
actividad financiera. La junta también es la encargada de contratar y supervisar al 
gerente general, revisar reglamentos internos y de controlar las operaciones de la 
organización. Generalmente no interfiere con las decisiones diarias, pero puede 
trabajar con el Manager y pedirle que haga algo específico para solucionar un 
problema o que trate un determinado tema. También puede despedir al Gerente 
General si considera que su desempeño no es satisfactorio o que está haciendo 
algo por fuera de lo normal. La misión y la visión tienen que ser consensuadas por 
la junta mensualmente, revisando si la organización va por un buen camino y por 
último la Junta es la  responsable legal de todas las acciones de la organización, 
dejando todo lo anteriormente descrito en actas mensuales. 
 

Gerente General 

coordinador 
comercial 

Asesor comercial 

coordinador 
produccion 

Contador 

auditor Interno 
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Por otro lado un tipo de junta que también se quiere implementar es una comisión 
de iniciativas, la cual puede ser designada o elegida, pero está siempre abierto a 
cualquier miembro de la organización interesado en colaborar con su 
funcionamiento. En general ofrece recomendaciones sobre alguna acción en 
particular o sobre el rumbo que debe tomar la organización. “La comisión de 
iniciativas es un comité asesor que audita  la organización. Puede desempeñar 
muchas de las tareas de la junta directiva, pero no establece la política ni 
supervisa al director, las operaciones o las finanzas”21. 
 

 
3.5 RECURSOS HUMANOS (Management And Ownership) 
 

 
3.5.1 Nombres de los socios (Names of owners): 

 
 

 Fernando Andrés Villamizar Pena : 50% de las acciones  

 Freddy Alejandro Carrascal Rivera: 50% de las acciones 
 
 

3.5.2  Empleados (Current staff) 
 

 
Tabla 1.  Empleados 
 

Job Title Name 
Expected 

staff turnover 
Skills or strengths 

Gerente 
General o 
Manager 

Freddy 
Alejandro 
Carrascal 

1año Ingeniero industrial, recién graduado, líder innato, con 
experiencia en venta al detal y al por mayor en la 
empresa Belcorp durante 1 año. 
Administrador de la empresa de domiciliarios 
“Rapiexprress’’ en la ciudad de Cúcuta por 6 meses. 
Vendedor de la tienda de ropa “Bayona confecciones” 
ubicada en la ciudad de Ureña durante 8 meses 
Cursos de moda en Colombiamoda y Colombiatex, 

                                                           
21

Caja de Herramientas Comunitarias. Capítulo 9. Sección 4. Establecer de una junta directiva continua. . [En Línea] 
Disponible en Internet: http://ctb.ku.edu/es/tabla-de-contenidos/estructura/estructura-organizacional/comite-de-
directores/principal 
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Job Title Name 
Expected 

staff turnover 
Skills or strengths 

Auditor 
Interno o 
internal 
auditor 

Fernando 
Andres 
Villamizar 
Pena  

1 ano 

 
Próximo a graduarse de administrador de empresas, 
financiero, con experiencia en ventas al detal y al por 
mayor en empresas como Multiadornos, Rocci Navajas 
y Boxter.  
Coordinador de compras y mantenimientos de la 
empresa Venefco Servicios Petroleros en la ciudad de 
Bogotá desde febrero del año 2013 hasta la actualidad. 
Auxiliar contable de la empresa Venefco transportes 
Sas en la ciudad de Maracaibo durante 2 meses 
Auxiliar de ventas y facturación de la empresa 
vieviendas y valores en la ciudad de Cúcuta por 6 
meses 

Contador o 
counter 
 

Francy Garzon 5 anos Contadora Profesional con experiencia en contadurías 
de locales comerciales como calzado Bucaramanga y 
Textiles la 22 
Consultor contable de Ordonez y Herrera y asociados 
en la ciudad de Bogotá durante 1 ano 
Auxiliar contable de Teencolors y gk en la ciudad de 
Bogotá durante 1 ano. 
Contadora publica de la clínica OncocareLTDA en la 
ciudad de Bogotá por 4 meses. 

Coordinador 
de producción 
production 
manager 
 
 
 

Marcos 
Estrada 

 Técnico en diseño de calzado y marroquinería con 
experiencia en manejo de proveedores. Con 
experiencia en procesos de fabricación de jeans y 
zapatos de distintas empresas Cucuteñas como 
Burgos, textil y moda cyc y multiadornos. Lleva 
trabajando en el sector manufacturer durante 3 años.  

 
Fuente: Desarrollo del autor. 
 
 
3.6 ADMINISTRACIÓN DEL RIESGO (Risk management) 
 
 

Tabla 2. Riesgos Empresariales 
 

Los siguientes riesgos empresariales hacen referencia a las ventas que se llevan a 

cabo en el local de Bogotá, esto se lleva a cabo para tener un punto de partida de 

cuáles son los riesgos de un negocio de Jeans, pero no tienen relación directa con 

la exportación  que se va a realizar a Estados Unidos 
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Riesgo                                          
Risk 

Probabilidad 
Likelihood 

Impacto  
Impact 

Estrategia                                        
Strategy 

Poca demanda de compradores 
Este es el riesgo más alto que 
puede tener el negocio. En los 
centros comerciales de San 
Andresito hay una alta afluencia 
de clientes, pero como es un 
local nuevo, con una marca 
nueva, puede suceder que las 
ventas no sean muy 
numerosas. 

Highly Likely, 
demasiado 
probable 

High,alto 

Se piensa realizar lo siguiente: 
Numerosas campañas publicitarias, 
vendedor con altas capacidades de 
persuadir clientes, Campanas de voz 
a voz y ventas al por mayor en 
consignación para que los clientes 
conozcan la marca. 

Disolución de la empresa por 
diferencias entre los socios 
Diferencias en el modo pensar y 
tomar decisiones, pueden ser 
un punto disociador en una 
empresa. Likely, 

probable 
High,alto 

Este riesgo viene implícito a todas las 
empresas y se piensa mitigar de la 
siguiente manera: llevar la 
contabilidad al día cada mes para 
saber los estados financieros de la 
empresa y realizar reuniones 
semanales concensuadas resolviendo 
problemas y temas de interés en 
conjunto para evitar controversias a 
futuro. Todas las decisiones que se 
tomen en la empresa, tienen que ser 
de mutuo acuerdo entre los socios. 

Robo de mercancía  
El robo de mercancía puede 
ocurrir por personas ajenas a la 
empresa, es decir supuestos 
clientes que entren al local o  
por el mismo personal de 
ventas. 

Likely, 
probable 

High, alto Lo que se piensa realizar para mitigar 
este riesgo , es tener 2 personas de 
ventas pendientes del local en 
temporada alta, y para minimizar el 
riesgo que un empleado quiera 
robarse las prendas , se les pretende 
dar una comisión sobre las ventas 
significativa, para que sientan que el 
negocio también es de ellos. También 
se va a realizar un acta en la cual se 
especifique que cualquier robo 
presentado en el almacén se llevara 
como un costo de producción. 

Comienzo de ventas al público 
sin haberse constituido 
legalmente la empresa. En caso 
de que ocurra un robo grande o 
la pérdida de mercancía por 
cierto hecho, no habrá una 
responsabilidad legal que se 
haga cargo. 

Likely, 
probable 

High, alto La estrategia o los pasos a seguir son 
la legalización de la empresa ante la 
cámara de comercio y el registro de 
marca ante la superintendencia de 
industria y comercio. 

No tener definidos objetivos ni 
metas de la empresa. 

Likely, 
probable 

High, alto Definir objetivos y metas claras para 
el mes de agosto, por ejemplo un 
objetivo que se tiene previsto es 
ganar más mercado, con su 
respectiva meta que sería un 
porcentaje de ese mercado. Se 
estipula el 5% para el mercado en 
Miami, más adelante se explica el por 
que. 
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Fuente: El Autor, 2014.  
 
 
3.7 INVESTIGACIÓN DE MERCADO (Market research) 
 
 
Con el potencial que se ve en Bogotá, especialmente en los San Andresitos para 
vender prendas al por mayor y al por menor, con el mercado ya experimentado por 
ambos socios, pues las ventas de jeans en el 2013 todas se realizaron en San 
Andresitos y con la oportunidad de un local para arrendar a un buen precio en la 
mejor ubicación del centro comercial San José Plaza, se decide montar un punto 
de venta para el consumidor final, sin dejar al lado las ventas al por mayor a otros 
almacenes. 
 
 
Los jeans para dama que vende Mott jeans son prendas fabricadas con telas y 
accesorios colombianos de alta calidad, a precios accequibles  para que cualquier 
persona pueda vestirse y disfrutar de la comodidad,  no dejando atrás la elegancia 
y confort que ofrece el pantalón Norte Santandareano. Hay 2 segmentos del 
mercado claves a los que se les puede vender este producto primer es el mercado 
en Bogota y segundo es el mercado en Miami, el cual es el que nos interesa 
visualizar. Primero explicaremos un poco el mercado Bogotano para tener un 
punto de partida y a continuación el mercado extranjero.  En la capital Colombiana 
el segmento del mercado al que se le puede vender este pantalón es muy amplio 
ya que es un pantalón que se puede vender en todos los estratos y a  mujeres a 
partir de los 14 años de edad. Haciendo un promedio de la población Bogotana los 
potenciales clientes para Mott jeans serían los siguientes: 
 
 
Tabla 3.  Habitantes potenciales clientes en Bogotá 
 
Población de Bogotá según Censo del Dane en el 2010 

 8.363.782,0022 

si el 52% son mujeres, la cifra es la siguiente: 

 4.349.166,6423 

si el 76% son mujeres entre los 14 y 65 años de edad, la cifra es la siguiente: 

$3.305.366,65 número de clientes potenciales en Bogotá24. 
 
Fuente: el autor basado en datos tomados del Censo realizado por el Dane en el año 2010 

 
 
                                                           
22

 DANE. Boletín Censo General 2005. [En línea] 13 de septiembre de 2010. Disponible en Internet:  
http://www.dane.gov.co/files/censo2005/PERFIL_PDF_CG2005/11001T7T000.PDF 
23

 Ibid. 28p. 
24

 Ibid. 28p. 
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Teniendo en cuenta lo anterior y partiendo de esta premisa, se puede hacer el 
mismo análisis con la proyección de las ventas en Estados Unidos añadiéndole un 
rubro más de análisis, ya que los clientes potenciales serían las mujeres latinas 
que viven en Miami25.  Este segmento explica a quien le podría vender nuestro 
cliente en dicha ciudad. 
 
 
Tabla 4.  Habitantes potenciales clientes en Miami 
 
Población de Miami según datos del Nuevo herald en 2011 

 6.121.548,00
26

 

si el 48% son mujeres, la cifra es la siguiente: 

 2.938.343,04
27

 

si el 22.5% son mujeres latinas, la cifra es la siguiente: 

646.435 número de clientes potenciales en Miami.
28

 
 

Fuente: el autor basado en datos tomados de una noticia que publico el diario Nuevo Herald de 
Miami en el año 2011 

 
Los datos mencionados anteriormente son un preámbulo de lo que podrían ser los 
posibles clientes en Miami, El mercado al que se quiere llegar va a ser con un 
primer intento proyectado de ventas, una cifra especifica de jeans para vender de 
septiembre a noviembre del 2014, esto basado en un contacto directo con el que 
se busca realizar un acuerdo comercial pues tiene la necesidad de vender Jean 
Colombiano levantacola en su tienda y se espera que por la potencialidad del 
mercado se hagan más negocios en el futuro.  Aunque el primer negocio ya está 
estipulado según la mínima unidad de exportación a Estados Unidos, teniendo en 
cuenta que volumen y peso de jeans caben en esta unidad, se aspira a entrar a 
este mercado el próximo ano cubriendo un porcentaje del 5% en el mercado. Este 
porcentaje serian aproximadamente dos tiendas que venden blue jeans para dama 
en el Downtown de Miami, donde hay alrededor de 40 tiendas similares según la 
información primaria de nuestro contacto en Estados Unidos. 
 
 

                                                           
25

 ENRIQUE Flor. Crece el número de hispanos en Miami [en línea] 18 de Marzo de 2011: El Nuevo Herald. Sur de la 
Florida. Disponible en Internet:   http://www.elnuevoherald.com/2011/03/17/905208/crece-el-numero-de-hispanos-en.html 
26

 Ibid. 28p. 
27

 Ibid. 28p. 
28

 Ibid. 28p. 
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3.8 OPERACIONES (Operations) 
 
 
3.8.1 Production (Process).  A continuación se explicara brevemente un paso a 
paso de como confeccionar un jean:  
 
 

 Definir qué tipo de prenda se va a confeccionar, dependiendo en que estación 
del año se va a vender el producto.        

 Según lo anterior, seleccionar que tipo de tela se va a comprar al proveedor 
nacional y se acuerda la dirección de los talleres satélites para la entrega de la 
materia prima. 

 Se diseñan los modelos para entregarle al cortador, especificando tallaje y 
cantidades a cortar por modelo.  

 Inmediatamente el cortador termine su trabajo, se le entregan las partes 
fraccionadas a los encargados de cocer, pegar, separar por tallas, poner el 
cierre, abrir ojalas, para así cerrar el pantalón que previamente el cortador 
elaboró y moldeó. 

 Paralelo al punto No. 4 se acuerda con lavandería que tipo de procesos se van 
a fabricar a cada uno de los modelos (generalmente por cada mil metros entre 5 
a 6 modelos, es decir, entre 150 y 200 pantalones por modelo).    

 La lavandería se encarga de recoger los pantalones ya cortados, elaborados y 
cerrados para llevarlos a la empresa y comenzar con los procesos ya definidos 
por las partes.         

 Para cada modelo se puede demorar entre 1 y 3 días en quedar listos (lavados 
con los procesos definidos y planchados para entrega).     

 La lavandería se encarga de llevar los pantalones planchados a otro taller 
satélite, donde se realiza el último proceso de la fabricación llamado 
terminación.         

 A la persona encargada de terminación, se le entregan los mismos modelos que 
se le entregaron al cortador y el taller donde se elaboró la prenda, para que ahí 
se encargue de poner taches, botones, placas, correas y todo tipo de 
accesorios para adornar la prenda y a su vez empacarlos doblados en bolsas 
tanto de unidad como de docena para su final distribución hacia el punto de 
almacenamiento.  
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3.8.2 Inventario (Inventory). Al momento de realizar el intercambio comercial, se 
debe partir del punto que el primer envío para realizar, es una exportación 
pequeña y que la capacidad de producción es moderada. Se produce un envío 
con una cantidad de 650 jeans y a continuación se explicara de donde sale esta 
cifra: 
 
Las medidas para tener en cuenta en la exportación del jean son las siguientes: 
 
Tabla 5.  Volúmenes y kilogramos para la exportación 
 

  volumen (dm cúbicos) peso kg 

1 jean 2.9 0.46 

650 jeans 1885 299 
 

Fuente: El autor basado en cálculos de peso y volumen, tomados directamente de un jean 
terminado. 
 

 
Para esto se utiliza la mínima unidad de exportación que es denominado pallet, el 
cual su unidad mínima es de 1 metro de ancho por 1,2 metros de largo por 1,6 
metros de alto. Dando así un volumen total de 1920 dm cúbicos.29Como se puede 
observar en este pallet cabrían más número de jeans, exactamente 12 jeans más, 
pero las transportadoras también juegan con la variable peso/volumen y en este 
caso si sobrepasan los 300 kilos, cobran un valor adicional que incrementaría el 
costo unitario de cada jean significativamente.650 jeans pesan aproximadamente 
299 kilogramos lo cual se puede transportar. 
 
 
3.8.3 Costos de Fabricación (manufacturing costs).  Dependiendo de la tela 
que se vaya a utilizar, se estima el rendimiento de la misma. En este caso se va a 
utilizar una tela de nombre Baltazar, la cual es de origen nacional y tiene un 
rendimiento de 1.3 metros cuadrados por jean. Es decir para fabricar 650 jeans, es 
necesario 850 metros de esta tela. A continuación se describirá los costos de solo 
la fabricación:  
 
 

 Teniendo en cuenta que el rendimiento es de 1.3 metros cuadrados por jean y 
que cada metro cuadrado vale  $8.200 se realiza el siguiente cuadro: 

 
 
 
 

                                                           
29

 Nota del autor: Estas medidas me las entrego el señor Andrés Ramírez, quien es sales executive de la empresa 
International First service de Colombia o IFS, la cual es una empresa especialista en logística de carga internacional 
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Tabla 6. Costos de fabricación 
 

    UNIDADES COST U COST TOTAL 

TELA BALTAZAR 650 $        10,660 $       6,929,000 

TALLER (CORTE, CIERRES, 
CERRADO) 650 $          3,000 $       1,950,000 

TERMINACIÓN 650 $             700 $          455,000 

LAVANDERÍA 650 $          3,000 $       1,950,000 

HERRAJES BOTONES 650 $             400 $          260,000 

  TACHES 650 $             960 $          624,000 

  GARRA 650 $             700 $          455,000 

  PEDRERIA 650 $          1,000 $          650,000 

  BOLSAS, CARTON 650 $            100 $           65,000 

  
TOTALES $        20,520 $     13,338,000 

 
Fuente: El autor basado en cálculos de precios por parte de los  proveedores 

 
 
3.8.4 Costos de Transporte (transportation costs).  Ahora se incluirá los costos 
de transporte y  exportación, los cuales se miden así, teniendo en cuenta lo que se 
describe en el documento guía que es el numeral 4 : 
 
 
Tabla 7. Costos de exportación 
     

COSTOS DE EXPORTACIÓN 650 UNIDADES 

transporte Cúcuta – Cartagena $        90.000,00  

transporte Cartagena – Miami $      360.000,00  

Comisión advalorem importación $   1.333.800,00  

formulario de aduana 7533 o Despacho  $        25.000,00  

Formulario de aduana 3461. $        25.000,00  

certificado de origen  $        60.000,00  

autorización comercializador  $      150.000,00  

registro de producto nacional  $      130.000,00  

inspección antinarcóticos $        55.000,00  

TOTAL  $   2.228.800,00  
 
FUENTE: documento guía que se desarrolla en el numeral 4 del proyecto 
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3.8.5 Total Costos 
 
 
Tabla 8.  Total Costos 
 
 

Costos de producción Costos de transporte Total 

$        13,338,000 $  2.228.800,00 $  15.566.800,00 
 

Fuente: basado en los cuadros de costos de producción y transporte 
 
 

COSTO POR PRENDA: $           23.948,92  
 
 
3.9 MARKETING STRATEGY: ESTRATEGIAS  PARA POSICIONAR LA MARCA 
EN EL MERCADO 
 
 
La marca Mott jeans se posicionara de la siguiente manera: 
 
 

 Creación del dominio en las páginas sociales como Facebook, instagram, 
Twitter donde se divulgara toda la información de la empresa. Para que la 
gente empiece a comprar los jeans, se harán promociones ciertos días del mes 
los cuales van a ser informados y pautados en estas redes. La tienda 
encargada de vender los jeans en Estados Unidos tiene su propia publicidad 
en las ya mencionadas redes sociales, lo que se acuerda con ella, es que se 
encarguen de promocionar y compartir con sus amigos la publicidad e 
imágenes de Mott jeans. Se piensa manejar exclusividad con el primer cliente y 
con otro más, serían las únicas tiendas que distribuirían el jean. 
 
 

 Creación de la página web en la cual se mostraran todas las nuevas 
colecciones, puntos de venta, información general, contactos y temas de 
interés relacionados. 
 
 

 El voz a voz de los clientes es imprescindible para el posicionamiento de la 
marca. Con la calidad de las prendas, los mismos consumidores se                     
encargan de patrocinar la marca en sus grupos sociales. Las personas latinas 
que viven en Estados Unidos viven en constante comunicación y se informan 
entre ellos mismos de las nuevas tendencias o los nuevos productos que 
llegan de sus países de origen, ellos mismos se encargan de darle renombre a 
la prenda. 
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 Se realizara una visita en el mes de octubre a la tienda que va a distribuir los 
jeans en Estados Unidos, con el fin de revisar qué aspectos se pueden mejorar 
para la venta de los jeans ya sea mediante estrategias de precios de mercadeo 
o publicidad. Lo anterior se realiza en dicha fecha debido a que en este mes ya 
van 2 meses de ventas al retail de los Mott jeans. 

 
 
3.10 MERCADO OBJETIVO (Market  Target) 
 
 
Con respecto a la línea de exportación se van a ver trabajados los siguientes 2 
modelos de venta: 
 
 

 Ventas Business to business (B to B) Estas ventas se realizan a otros locales 
comerciales por ejemplo en Bogotá consiste en seguir ofreciendo el producto a 
los locales comerciales de los san andresitos, que han vendido los jeans de la 
marca Mott desde el año pasado. Con ellos se maneja ventas con crédito a 30 
días y con precios al por mayor, el cashflow con estas ventas no es muy alto, 
pero se venden volúmenes considerables. Partiendo de esto y en el caso 
preciso de la exportación a la tienda en Miami se manejaría este modelo de 
ventas, pues el cliente nuestro es una empresa que comercializa prendas al 
retail. 
 
 

 Ventas business to customer (B to C) Las cuales consisten en ofrecer el 
producto a los clientes finales, es decir a las personas que se dirijan 
directamente al local a comprar el producto. Con ellos se manejan ventas de 
contado que aseguran un flujo de caja constante, de ahí que el cliente nuestro 
en EEUU es quien se va a encargar de aplicar este modelo. 

 
 
Para el tema de objetivos de ventas previstos, como es un caso de una 
negociación puntual y va a ser una sola venta de mercancía realizada entre los 
meses de septiembre y diciembre, se calcula la cantidad de jeans que se van a 
vender dependiendo de la mercancía que entre en un pallet de exportación y de 
los costos asociados a esta unidad, maximizando eficiencia con el fin de poder 
ofrecer un precio competitivo. Para el caso nuestro y ya teniendo analizado el 
cálculo se estipula que el número de pantalones para dicha venta es de 650 jeans 
organizados en una sola exportación. 
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3.11 CLIENTE (Customer) 
 
 
El cliente de Mott jeans para realizar la exportación a Estados Unidos es la tienda 
Richmans ubicada en el Dowtown de Miami y que se dedica a la comercialización 
de prendas de vestir, calzado y accesorios. La tienda se enfoca a vender 
productos Latinoamericanos y Norteamericanos a precios bajos y accequibles 
para comunidad latina. Richmans tiene experiencia  en vender artículos latinos 
para latinos por lo cual es un buen aliado estratégico.  
 
 
Según detalles que nos entrega la tienda, a la empresa van todo tipo de clientes y 
como en Estados unidos hay cero estratificación, no se pueden encontrar 
estadísticas de que estratos van a comprar a ese tipo de almacenes. Haciendo un 
pequeño análisis se puede determinar por la forma en que compran, hablan, se 
visten y se interrelacionan los clientes, que si estuviéramos en Colombia la 
afluencia seria en categoría de 2 a la 4. Estas personas suelen comprar en familia,  
solas, con amigas y en grupos, es decir que no hay un patrón determinante en el 
desarrollo de la estrategia especial para vender, según la forma en que compran 
los jeans la mujer latina. La estrategia de venta se desarrolla en el transcurso de la 
operación, mientras se reconoce un punto en común que caracterice a las clientes. 
 
 
3.12 ANÁLISIS DOFA (S.W.O.T. analysis) 
 
 

Tabla 9.  Análisis Dofa 
 
 

Fortalezas (Strengths) Debilidades (Weaknesses) 

 Prendas con altos márgenes de 
calidad  

 Conocimiento e investigación en 
el tema de exportaciones 

 Capacidad financiera para la 
ejecución de la exportación 

 Proveedores uoutsourcing con 
la capacidad productiva viable 
para realizar la exportación. 

 Primera relación comercial que 
experimenta la empresa con un 
cliente en otro país. 

 Poca información en las fuentes 
primarias y segundarias de la 
venta de productos latinos en 
EEUU. 
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Oportunidades (Opportunities) Amenazas (Threats) 

 Aprovechar el Tratado de libre 
comercio  con Estados Unidos 

 Gran Mercado latino con poder 
adquisitivo en Norteamerica 

 Facilidades de transporte de 
mercancías entre el puerto de 
Cartagena y el puerto de Miami. 

 Distancia relativamente corta 
entre los 2 puertos en que se va 
a realizar el intercambio 
comercial. 

 Poca compra de las nuevas 
marcas de  jeans en el mercado 
americano. 

 Competencia directa de jeans 
colombianos que se venden en 
Estados Unidos  

 Productos chinos, vietnamitas y 
turcos que se venden en gran 
cantidad, siendo competencia 
directa. 

 Modalidad de pago de la 
mercancía, ya que va a ser un 
diferido que se va a convertir en 
cartera 

 
Fuente: Desarrollo del Autor 

 
 
3.13 COMPETIDORES (Competitor details) 
 
 

Tabla 10.Competidores 
 
 

Competitor 
Established 

date 
Market 

share (%) 
Value to 

customer 
Strengths Weaknesses 

Divina Jeans Julio de 
2012 

15% Servicio y 
precio(40 
dólares) 

Conocimien
to y 
experiencia 
en el  
Mercado  

Telas muy 
sensibles y 
delicadas 

Salvaje 
Jeans  

Marzo de 
2008 

12% Precio y 
calidad(35 
dólares) 

Marca 
reconocida 
a nivel 
nacional 

Poca variedad 
de modelos y 
estilos 

Cocoa Jeans Enero de 
2012 

8% Comodidad
, calidad e 
innovación 

Variedad en 
estilos y 
modelos 

Poca 
experiencia en 
el mercado 

 
Fuente: Como no fue no fue fácil la obtención de información acerca de la competencia, se acudió 
a una fuente primaria que está familiarizada con el negocio. Se trata de Luis Fernando Ballén quien 
es nuestro contacto en Richmans y tiene conocimiento del mercado. Él fue la persona encargada 
de suministrarlos la anterior información y por la cual podemos asegurar que el producto que 
vamos a enviar a Estados Unidos va a ser competitivo en cuanto a precio y calidad. Es una fuente 
primaria confiable y los datos que provee los arroja por cálculo de ventas en su empresa 
Richamns, además de los datos que le suministran las tiendas de sus aliados comerciales. 
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3.14 FINANZAS THE FINANCES 
 
 
Para comenzar el negocio se necesitaron aproximadamente 38 millones de pesos, 
los cuales se ven reflejados en mercancía y activos que se adquirieron para el 
local, de este dinero la mayor parte es proveniente de capital aportado por los 
socios y otra parte es  un crédito solicitado a familiares de los socios. Hay que 
recalcar que los precios aquí descritos están dados en pesos Colombianos y 
valores corrientes, por lo cual no va a tener un impacto la inflación. 
 
 
Tabla 11.  Balance General Inicial 
 
 

 
 
Fuente: Cálculos del autor basado en la inversión inicial del capital 

 
 
A continuación inserto el cuadro de los gastos que está proyectado a 6 meses y 
explicado minuciosamente ítem por ítem. 
 
 
 
 
 
 
 
 

Caja $500.000

Mercancia(jeans) $32.500.000

muebles y sillas $1.200.000
Cuentas por pagar 

(credito)

Estanteria en madera $2.300.000
*Crédito a 1año para pagar 

mes vencido.

diseno y Publicidad $1.100.000
Total cuota mensual: 

$785.476

*gastos de legalización 

de la empresa.                   
$200.000

$30.000.000

$7.800.000

ACTIVO

$37.800.000

PASIVO

$7.800.000

PATRIMONIO

$30.000.000*aporte socios

TOTAL     TOTAL TOTAL    
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Tabla 12.   Proyección Gastos 
 

 

 
 
Fuente: Cálculos del autor  basados en un benchmarking realizado a un local del sector. 

 
Del anterior cuadro se puede recalcar lo siguiente: 
 

2014 junio julio agosto septiembre octubre noviembre diciembre

servicios 1.800.000,00             1.800.000,00       1.800.000,00       1.800.000,00         1.800.000,00      1.800.000,00 1.800.000,00  

empleados 1.837.203                   1.837.203             1.837.203             1.837.203               1.837.203            1.837.203       2.755.804        

Honorarios 400.000                       200.000                200.000                200.000                   200.000               200.000           200.000            

Gastos varios 147.000                       160.500                162.000                165.000                   180.000               196.500           213.000            

total 4.184.202,90             3.997.702,90       3.999.202,90       4.002.202,90         4.017.202,90      4.033.702,90 4.968.804,34  

70                          

servicios junio julio agosto septiembre octubre noviembre diciembre

luz 40.000,00                   40.000,00             40.000,00             40.000,00               40.000,00            40.000,00       40.000,00        

agua 50.000,00                   50.000,00             50.000,00             50.000,00               50.000,00            50.000,00       50.000,00        

telefono 60.000,00                   60.000,00             60.000,00             60.000,00               60.000,00            60.000,00       60.000,00        

arriendo 1.500.000,00             1.500.000,00       1.500.000,00       1.500.000,00         1.500.000,00      1.500.000,00 1.500.000,00  

administracion 150.000,00                 150.000,00          150.000,00          150.000,00             150.000,00         150.000,00     150.000,00      

Total 1.800.000,00             1.800.000,00       1.800.000,00       1.800.000,00         1.800.000,00      1.800.000,00 1.800.000,00  

cant 2,00                              2,00                       2,00                       2,00                          2,00                      2,00                  3,00                   

empleados junio julio agosto septiembre octubre noviembre diciembre

sueldo 1.232.000                   1.232.000             1.232.000             1.232.000               1.232.000            1.232.000       1.848.000        

aux. transporte 144.000                       144.000                144.000                144.000                   144.000               144.000           216.000            

pension 147.840                       147.840                147.840                147.840                   147.840               147.840           221.760            

caja 49.280                         49.280                   49.280                   49.280                     49.280                  49.280             73.920              

arl 6.431                           6.431                     6.431                     6.431                       6.431                    6.431                9.647                

vacaciones 51.374                         51.374                   51.374                   51.374                     51.374                  51.374             77.062              

cesantias 102.626                       102.626                102.626                102.626                   102.626               102.626           153.938            

int. De cesantias 1.026                           1.026                     1.026                     1.026                       1.026                    1.026                1.539                

prima 102.626                       102.626                102.626                102.626                   102.626               102.626           153.938            

total 1.837.203                   1.837.203             1.837.203             1.837.203               1.837.203            1.837.203       2.755.804        

Honorarios junio julio agosto septiembre octubre noviembre diciembre

junta directiva -                                -                         -                         -                            -                        -                    -                     

contador 200.000                       200.000                200.000                200.000                   200.000               200.000           200.000            

otros (constituion) 200.000                       

Total 400.000                       200.000                200.000                200.000                   200.000               200.000           200.000            

Gastos varios junio julio agosto septiembre octubre noviembre diciembre

papeleria 49.000                         53.500                   54.000                   55.000                     60.000                  65.500             71.000              

otros (aseo) 98.000                         107.000                108.000                110.000                   120.000               131.000           142.000            

Total 147.000                       160.500                162.000                165.000                   180.000               196.500           213.000            

PROYECCIÓN GASTOS 2014

2014 junio julio agosto septiembre octubre noviembre diciembre

servicios 1.800.000,00             1.800.000,00       1.800.000,00       1.800.000,00         1.800.000,00      1.800.000,00 1.800.000,00  

empleados 1.837.203                   1.837.203             1.837.203             1.837.203               1.837.203            1.837.203       2.755.804        

Honorarios 400.000                       200.000                200.000                200.000                   200.000               200.000           200.000            

Gastos varios 147.000                       160.500                162.000                165.000                   180.000               196.500           213.000            

total 4.184.202,90             3.997.702,90       3.999.202,90       4.002.202,90         4.017.202,90      4.033.702,90 4.968.804,34  

70                          

servicios junio julio agosto septiembre octubre noviembre diciembre

luz 40.000,00                   40.000,00             40.000,00             40.000,00               40.000,00            40.000,00       40.000,00        

agua 50.000,00                   50.000,00             50.000,00             50.000,00               50.000,00            50.000,00       50.000,00        

telefono 60.000,00                   60.000,00             60.000,00             60.000,00               60.000,00            60.000,00       60.000,00        

arriendo 1.500.000,00             1.500.000,00       1.500.000,00       1.500.000,00         1.500.000,00      1.500.000,00 1.500.000,00  

administracion 150.000,00                 150.000,00          150.000,00          150.000,00             150.000,00         150.000,00     150.000,00      

Total 1.800.000,00             1.800.000,00       1.800.000,00       1.800.000,00         1.800.000,00      1.800.000,00 1.800.000,00  

cant 2,00                              2,00                       2,00                       2,00                          2,00                      2,00                  3,00                   

empleados junio julio agosto septiembre octubre noviembre diciembre

sueldo 1.232.000                   1.232.000             1.232.000             1.232.000               1.232.000            1.232.000       1.848.000        

aux. transporte 144.000                       144.000                144.000                144.000                   144.000               144.000           216.000            

pension 147.840                       147.840                147.840                147.840                   147.840               147.840           221.760            

caja 49.280                         49.280                   49.280                   49.280                     49.280                  49.280             73.920              

arl 6.431                           6.431                     6.431                     6.431                       6.431                    6.431                9.647                

vacaciones 51.374                         51.374                   51.374                   51.374                     51.374                  51.374             77.062              

cesantias 102.626                       102.626                102.626                102.626                   102.626               102.626           153.938            

int. De cesantias 1.026                           1.026                     1.026                     1.026                       1.026                    1.026                1.539                

prima 102.626                       102.626                102.626                102.626                   102.626               102.626           153.938            

total 1.837.203                   1.837.203             1.837.203             1.837.203               1.837.203            1.837.203       2.755.804        

Honorarios junio julio agosto septiembre octubre noviembre diciembre

junta directiva -                                -                         -                         -                            -                        -                    -                     

contador 200.000                       200.000                200.000                200.000                   200.000               200.000           200.000            

otros (constituion) 200.000                       

Total 400.000                       200.000                200.000                200.000                   200.000               200.000           200.000            

Gastos varios junio julio agosto septiembre octubre noviembre diciembre

papeleria 49.000                         53.500                   54.000                   55.000                     60.000                  65.500             71.000              

otros (aseo) 98.000                         107.000                108.000                110.000                   120.000               131.000           142.000            

Total 147.000                       160.500                162.000                165.000                   180.000               196.500           213.000            

PROYECCIÓN GASTOS 2014
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 Los gastos relacionados en la tabla # 12 son esencialmente de una proyección 
a 6 meses de la empresa Mott jeans con su punto de venta en Bogotá 
 
 

 A los empleados se les va a pagar un sueldo con todas sus prestaciones de ley 
y según contrato previo, es un sueldo que no incluye comisiones por ventas. 

 
 
El siguiente cuadro es el que relaciona la proyección de ingresos y costos de la 
operación en los mismos 6 meses. Hay que resaltar que la tienda Mott jeans viene 
ejecutando una operación normal de venta en Bogotá y con el negocio que se 
realiza en Miami, (el cual es una venta de 650 jeans que su precio al cliente es 
distinto y su costo por la exportación es distinto) Los ingresos al igual que los 
costos se van a ver diferidos al número de pagos que realiza dicho cliente. 
 
 
Tabla 13.  Ingresos y Costos 
 
 

 
 
Fuente: Cálculos del autor, basado en ventas proyectadas de Mott jeans. 

 
 
Y por último para finalizar con la parte financiera, se inserta el cuadro del estado 
de resultados después de la operación proyectada a 6 meses. 
 
 
Tabla 14.  Proyección Final 

 
 

mes unid Bogota precio venta total costo total Unid Miami precio2 venta total2 costo total2

junio 98                  50.000         4.900.000      20.520         2.010.960   40.000             -                          -                

julio 107               50.000         5.350.000      20.520         2.195.640   40.000             -                          -                

agosto 108               50.000         5.400.000      20.520         2.216.160   40.000             -                          -                

septiembre 110               50.000         5.500.000      20.520         2.257.200   163               40.000             6.520.000             24.000         3.912.000   

octubre 120               50.000         6.000.000      20.520         2.462.400   163               40.000             6.520.000             24.000         3.912.000   

noviembre 131               50.000         6.550.000      20.520         2.688.120   162               40.000             6.480.000             24.000         3.888.000   

diciembre 142               50.000         7.100.000      20.520         2.913.840   162               40.000             6.480.000             24.000         3.888.000   

MES JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE

INGRESOS 4.900.000   5.350.000   5.400.000   12.020.000       12.520.000 13.030.000       13.580.000    

COSTOS 2.010.960   2.195.640   2.216.160   6.169.200         6.374.400   6.576.120         6.801.840       

GASTOS 4.184.203   3.997.703   3.999.203   4.002.203         4.017.203   4.033.703         4.968.804       

UTILIDAD 1.295.163-   843.343-       815.363-       1.848.597         2.128.397   2.420.177         1.809.356       
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Fuente: Cálculos del autor, basados en el desarrollo del ejercicio después de 6 meses de 
operación 

 
Al final de esta operación se ve un negocio en crecimiento, que su futuro va a 
depender del volumen de ventas que maneje la empresa con nuevos clientes 
nacionales e internacionales. 
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4. DOCUMENTO GUÍA 
 
 

El documento guía es la herramienta que va enfocada a describir minuciosamente 
y paso por paso como realizar una exportación de jeans a los Estados unidos, la 
cual va a servir de guía para futuros exportadores de estos pantalones o productos 
similares.  

 
 

4.1 UBICACIÓN DE LA SUBPARTIDA ARANCELARIA 
 
 
Primero que todo hay que definir que es una subpartida arancelaria, para hablar 
de esto hay que empezar a asociarnos con el ente que rige y estipula las normas 
para los intercambios comerciales a nivel mundial, quien es la organización 
mundial del comercio, la cual tiene como misión principal  asegurarse que el 
comercio entre países, se realice de la manera más versátil, con fluidez y 
minimizando contratiempos. 
 
 
“El propósito primordial del sistema es contribuir a que el comercio fluya con la 
mayor libertad posible, sin que se produzcan efectos secundarios no deseables, 
porque eso es importante para el desarrollo económico y el bienestar mundial”30 
Esto conlleva en parte la eliminación de obstáculos y requiere asegurarse de que 
los particulares, las empresas y los gobiernos conozcan cuáles son las normas 
que rigen el comercio en las distintas partes del mundo, de manera que puedan 
confiar en que las políticas no experimentarán cambios abruptos. En otras 
palabras, las normas tienen que ser “transparentes” y previsibles. 
 
 
Los miembros de esta organización son 159 países dentro de los cuales se 
encuentra Colombia y Estados Unidos desde 1995, por lo cual se rigen con las 
normas y decretos que allí se realicen. 
 
 
Trabajando paralelamente con la Organización mundial del comercio, esta the 
world customs organization o la organización mundial de aduanas, la cual cuenta 
con 179 miembros dentro de los cuales también se encuentran Estados Unidos y 
Colombia. Su misión principal es  proporcionar liderazgo, orientación y apoyo a las 
administraciones de Aduanas para asegurar y facilitar el comercio legítimo, estar 
con la información verídica de los ingresos y salidas de mercancía entre países y 
proteger a la sociedad mercantil. La Organización mundial de aduanas cuenta con 

                                                           
30

 Organización Mundial de Comercio. Entender la OMC.  Quienes Somos.  [En Línea]  2014: Ginebra, Suiza. 
Disponible en Internet: http://www.wto.org/spanish/thewto_s/whatis_s/who_we_are_s.htm  
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diferentes comités los cuales se enfocan en trabajar temas específicos. Por 
ejemplo está el comité del Sistema Armonizado de Descripción y Codificación que 
se hace llamar  generalmente como "Sistema Armonizado " o simplemente "SA" 
quien es el encargado de elaborar y trabajar en la  nomenclatura internacional de 
productos multipropósitos. Esta nomenclatura es donde se encuentra la 
Subpartida arancelaria que se necesita para saber la normatividad que hay para 
exportar e importar  los productos. 
 
 
La nomenclatura Contiene alrededor de 5.000 grupos de productos; cada uno 
identificado por un código de seis dígitos, dispuestos en una estructura legal, 
lógica y es apoyado por reglas bien definidas para lograr una clasificación 
uniforme .El sistema es utilizado por más de 200 países y economías, como base 
para sus aranceles aduaneros y para la recolección de estadísticas en el comercio 
internacional. Más del 98 % de las mercancías en el comercio internacional se 
clasifica teniendo en cuenta esta nomenclatura. 
 
 
El SA También se usa ampliamente por los gobiernos , las organizaciones 
internacionales y el sector privado para muchos otros propósitos , tales como los 
impuestos internos , las políticas comerciales , la vigilancia de los productos 
controlados , reglas de origen , las tarifas de transporte de mercancías , las 
estadísticas de transporte , seguimiento de precios , controles de cuotas, 
compilación de nacional cuentas, la investigación y el análisis económico .Por lo 
tanto el comité del sistema armonizado es el encargado de asegurarse que haya 
un lenguaje universal en la economía y el código de los bienes en el comercio 
internacional. 
 
 
Para exportar jeans a los Estados Unidos hay que tener en cuenta que requisitos 
piden para el producto y cuáles son los aranceles que se pagan para la 
exportación. Por esto hay que localizar la subpartida arancelaria de los jeans.  
 
 

 El primer paso es ingresar a la página www.dian.gov.co luego en la columna de 
servicios en línea, se ingresa en la pestaña de otros servicios, siguiente de 
esto se da click en la pestaña consulta de arancel. 

 Para buscar al arancel hay que ingresar en la estructura nomenclatura, donde 
podemos verificar la estructura del arancel partiendo de las secciones, 
mostrando desdoblamientos y notas legales de sección y capitulo. 

 Cada producto pertenece a una sección las cuales son las siguientes: 
 
o “SECCIÓN I Animales vivos y productos del reino animal Enviar 
o SECCIÓN II Productos del reino vegetal Enviar 
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o SECCIÓN III Grasas y aceites animales o vegetales; productos de su 
desdoblamiento; grasas alimenticias elaboradas; ceras de origen animal o 
vegetal 

o SECCIÓN IV Productos de las industrias alimentarias; bebidas, líquidos 
alcohólicos y vinagre; tabaco y sucedáneos del tabaco elaborados 

o SECCIÓN V Productos minerales. 
o SECCIÓN VI Productos de las industrias químicas o de las industrias 

conexas 
o SECCIÓN VII Plástico y sus manufacturas; caucho y sus manufacturas 
o SECCIÓN VIII Pieles, cueros, peletería y manufacturas de estas materias; 

artículos de talabartería o guarnicionería; artículos de viaje, bolsos de mano 
(carteras) y continentes similares; manufacturas de tripa  

o SECCIÓN IX Madera, carbón vegetal y manufacturas de madera; corcho y 
sus manufacturas; manufacturas de espartería o cestería. 

o SECCIÓN X Pasta de madera o de las demás materias fibrosas celulósicas; 
papel o cartón para reciclar (desperdicios y desechos); papel o cartón y sus 
aplicaciones 

o SECCION XI Materias textiles y sus  manufacturas 
o SECCIÓN XII Calzado, sombreros y demás tocados, paraguas, quitasoles, 

bastones, látigos, fustas, y sus partes; plumas preparadas y artículos de 
plumas; flores artificiales; manufacturas de cabello 

o SECCIÓN XIII Manufacturas de piedra, yeso fraguable, cemento, amianto 
(asbesto), mica o materias análogas; productos cerámicos; vidrio y sus 
manufacturas  

o SECCIÓN XIV Perlas finas (naturales) o cultivadas, piedras preciosas o 
semipreciosas, metales preciosos, chapados de metal precioso (plaque) y 
manufacturas de estas materias; bisutería; monedas 

o SECCIÓN XV Metales comunes y manufacturas de estos metales 
o SECCIÓN XVI Máquinas y aparatos, material eléctrico y sus partes; 

aparatos de grabación o reproducción de sonido, aparatos de grabación o 
reproducción de imagen y sonido en televisión, y las partes y accesorios de 
estos aparatos 

o SECCIÓN XVII Material de transporte. 
o SECCIÓN XVIII Instrumentos y aparatos de óptica, fotografía o 

cinematografía, de medida, control o precisión; instrumentos y aparatos 
medico quirúrgicos; aparatos de relojería; instrumentos musicales; partes y 
accesorios de estos instrumentos o aparatos. 

o SECCIÓN XIX Armas, municiones, y sus partes y accesorio. 
o SECCIÓN XX Mercancías y productos diversos. 
o SECCIÓN XXI Objetos de arte o colección y antigüedades"31. 

 

 La sección para los jeans es: 

                                                           
31

 DIRECCIÓN DE IMPUESTOS Y ADUANAS NACIONALES. Consultas Arancel. [En Línea] 15 de Diciembre de 2011. 
Disponible en Internet: https://muisca.dian.gov.co/WebArancel/DefMenuConsultas.faces# 
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o Sección XI Materias textiles y sus manufacturas 
 Capítulo 62 Prendas y complementos (accesorios), de vestir, excepto los 

de punto 

 Partida 6204 Trajes sastre, conjuntos, chaquetas (sacos), vestidos, 
faldas, faldas pantalón, pantalones largos, pantalones con peto, 
pantalones cortos (calzones) y shorts (excepto de baño), para 
mujeres o niñas. 
- 6204.60 Pantalones largos, pantalones con peto, pantalones 

cortos (calzones) y shorts: 
*  6204.62 De algodón 

 
 
Imagen 3.  Subpartida Arancelaria 

 
 

Fuente: Dian, 2014 
 
 

Cuando se tiene identificada la subpartida arancelaria, el siguiente paso es 
verificar cual es el arancel que hay que pagar. Como se puede ver en el siguiente 
cuadro Para los pantalones con peto, pantalones cortos y shorts de algodón en 
materia de exportación no aplican gravámenes, IVA, otras tarifas generales, tarifas 
por acuerdos internacionales ni medidas de protección comercial. 
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Imagen 4. Requisitos de Subpartida Arancelaria en Colombia 
 

 

 
 

Fuente: Dian, 2014 
 

 

 La anterior búsqueda se hace en la página de aduanas Colombiana, como el 
tratado de libre comercio es un pacto bilateral , acordado por ambas partes, la 
misma información que aparecen en las fuentes nacionales respecto al 
intercambio comercial, tiene que ser la misma que tenga el otro país, en este 
caso Estados Unidos. Pero para estar seguros de esta información, también es 
bueno realizar la búsqueda de aranceles en las bases de datos de las páginas 
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Estadounidenses como lo es el sitio web de united states international trade 
comission o La comisión de comercio internacional de los estados Unidos. 

 
 

Para realizar la búsqueda, se realiza u proceso muy similar al que se aplica en 
Colombia, hay que ingresar por la página http://hts.usitc.gov/ en la cual 
aparecen los productos divididos en las mismas secciones y capítulos, como 
aparecen en la aduana Colombiana. 

 
 

o SECTION XI: TEXTILE AND TEXTILE ARTICLES 
 Chapter 62 Articles of apparel and clothing accessories, not knitted or 

crocheted 

 Chapter 620462 Women's or girls' suits, ensembles, suit-type jackets, 
blazers, dresses, skirts, divided skirts, trousers, bib and brace 
overalls, breeches and shorts (other than swimwear 

 
 
En el momento de realizar la exportación hay que tener en cuenta también lo 
siguiente32 Certain garments of chapter 62, manufactured (cut and assembled) 
from fabric formed in the United States, may be eligible for entry under the 
Outward Processing Program for textiles and apparel. Eligibility must be in 
compliance with procedures established by the Committee for the Implementation 
of Textile Agreements (CITA). The importer is required to identify such garments 
on the entry summary or withdrawal forms by placing the symbol "S" as a prefix to 
the appropriate 10-digit chapter 62 tariff number”. Lo cual resume que si alguna 
prenda que se vaya a importar a estados unidos tiene tejido de algodón fabricado 
en este país, debe cumplir el requisito del comité de implementación para los 
acuerdos textiles (CITA) el cual dice que el producto debe ser marcado con una S 
de prefijo a los 10 dígitos de la subpartida arancelaria. 
 
  

                                                           
32

 HARMONIZED TARIFF SCHEDULE. Of the United States 2012. Revisión 2. [En Línea] Washington, D.C. 2012. 
Disponible en Internet: http://www.usitc.gov/publications/docs/tata/hts/bychapter/1202htsa.pdf   
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Imagen 5.  Requisitos de Subpartida Arancelaria en Estados Unidos 
 

 
 
Fuente: HARMONIZED TARIFF SCHEDULE. Of the United States 2012. Revisión 2. [En Línea] 
Washington, D.C. 2012. Disponible en Internet: 
http://www.usitc.gov/publications/docs/tata/hts/bychapter/1202htsa.pdf 

 
 
4.2 REGISTRO COMO EXPORTADOR 
 
 
Para realizar el registro como exportador hay que tener en cuenta 2 documentos 
esenciales de la empresa con la que se va a efectuar la exportación: 
 
 

 Cámara de comercio: La cámara de comercio de cualquier empresa que quiera 
emprender un proceso de exportación tiene que cumplir principalmente con el 
objeto social adecuado para el comercio con otros países. En este caso sería 
comercialización al por mayor y al por menor y un ejemplo claro es la cámara 
de comercio que se presenta en el (Anexo A) de la empresa Five ten sas. 
 
 

En caso que la empresa tenga otro objeto social, hay que definir de nuevo el 
alcance de este de la siguiente manera: 
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o “Se dirige a la cámara de comercio con  la escritura de reforma, en la cual 
deben constar los requisitos previstos en el artículo 189 del Código de 
Comercio.  También es necesario cancelar el impuesto de registro más los 
derechos de inscripción, cuyo valor se le informa al momento de presentar el 
documento en la Cámara de Comercio. Si la sociedad se constituyó por 
documento privado en virtud de la ley 1014, la reforma se podrá hacer por 
documento privado a menos que los estatutos digan algo diferente”33. 

 
 

 RUT: El Rut es el otro documento legítimo de la empresa necesario para 
exportar. En el usuario aduanero es indispensable tener el código 22 y 23 que 
lo caracteriza como empresa apta para exportar e importar y un ejemplo claro 
de un tipo de Rut para esta actividad, es el adjuntado en el (Anexo B). 
documento técnico a modo de caso obtenido de la empresa Five ten sas 
 
 

Imagen 6. Tipos de Usuarios Aduaneros 
 
 

 
 
 
Fuente: Dian, 2014.  Disponible en: http://www.dian.gov.co/dian/20dian-
virtual.nsf/46e8bcb2eaecce4705256ed100565a1d/71834158d02a00e7052574b7000d0aa5?OpenD
ocument 

                                                           
33

 Cámara de Comercio de Bogotá. Preguntas Frecuentes [En Línea] Agosto 29 de 2014. Disponible en internet:  
http://camara.ccb.org.co/contenido/contenido.aspx?catID=73&conID=8999 

http://camara.ccb.org.co/documentos/ley_1014_06.pdf
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Para la actualización del Registro Único Tributario se deberán tener presente los 
documentos requeridos señalados en el art. 4 de la Resolución 1887 de 2007 que 
son: 
 
 

 El original del documento de identificación, cuando se trate de persona natural, 
que se exhibirá cuando el trámite lo realice directamente el interesado. 

 Poder debidamente otorgado, cuando se actúe a través de apoderado. 

 Documento con autenticación de firma del interesado o de quien ejerza la 
representación legal, cuando se actúe a través de terceros. 

 Documento que acredite la constitución de la sociedad y/o representación legal 
con información vigente cuando se trate de personas jurídicas. 

 Documento de identificación del representante legal, cuando se trate de 
persona jurídica y el trámite lo realice directamente el representante34. 

 
 
4.3  DEFINIR QUE NORMAS DE ORIGEN SE APLICAN 
 
 

Para definir las normas de Origen, primero hay que hablar del organismo que las 
desarrolla y modifica esporádicamente. Aquí volvemos a hablar de the world 
customs organization o la organización mundial de aduanas, la cual dentro de sus 
comités también existe el Comité Técnico de normas de origen o CTNO que sus 
principales funciones son: 
 
 

 llevar a cabo el ejercicio técnico para la elaboración y modificación de las 
normas de origen. 

 Rectificación anual técnica para alinear las reglas de origen, esto teniendo en 
cuenta nuevos desarrollos tecnológicos, cambios en el medio ambiente y 
necesidades de la sociedad. 

 Emitir soluciones adecuadas que surjan en la ejecución de las normas. 

 Elaborar y distribuir informes periódicos sobre los aspectos técnicos del 
funcionamiento del comité. 

 Elaborar nuevos proyectos de enmienda de las normas no preferenciales de 
origen35. 
 
 

Las normas de origen son las exigencias que debe cumplir una mercancía 
producida en un área de libre comercio para que pueda llegar a ser considerada 

                                                           
34

  DIAN VIRTUAL. Actualización RUT. Instrucciones para la actualización del Registro único Tributario y emisión del 
certificado digital para usuarios aduaneros. Procedimiento para la inscripción y/o actualización del registro único tributario. 
[En Línea] 2008 Disponible en Internet: http://www.dian.gov.co/dian/20dian-
virtual.nsf/46e8bcb2eaecce4705256ed100565a1d/71834158d02a00e7052574b7000d0aa5?OpenDocument 
35

http://www.wcoomd.org/en/about-us/wco-working-bodies/tarif_and_trade/technical_committee_on_rules_of_origin.aspx 
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como originaria y por consiguiente ser beneficiaria de los tratamientos arancelarios 
preferenciales y para averiguar cuales le corresponden al producto “Jeans” se 
realiza de la siguiente manera. 
 
 

 Ingresar a la página del banco interamericano de desarrollo http: 
//www.iadb.org/, inicio, datos y herramientas para empresarios, herramientas 
de reglas de origen, seleccionar es país exportador y el país importador. 

 Va salir una ventana que tiene los siguientes datos importantes; acuerdo y 
exigencia de origen, insumos no permitidos, requisitos de procesos productivos 
y flexibilidades. 

 
 
Imagen 7.  Reglas de Origen 
 
 

 
 
Fuente: BID. Banco Interamericano de Desarrollo. 
http://www10.iadb.org/int/intradebid/Entendiendo_Consultas.aspx?lang=es&section=business&from
=hoe//www10.iadb.org/int/intradebid/Entendiendo_ResultadoConsultas.aspx 
 
 

 Las Normas que hay que tener en cuenta para la exportación de jeans a 
Estados Unidos, son las siguientes:  
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 Regla 2 Una prenda de vestir del Capítulo 61 ó 62 del Sistema Armonizado 
será considerada originaria si es cortada o tejida a forma, o ambos, y cosida 
o de otra manera ensamblada en el territorio de una o más de las Partes y si 
el tejido exterior, salvo los cuellos y puños, cuando sea aplicable, es 
totalmente de Los tejidos originarios a los que se hace referencia se pueden 
contener hasta un diez por ciento en peso de fibras o hilados importados.  

 
 
 Regla de Capítulo 3: Sin perjuicio de lo establecido en la Regla  del capítulo 

2, una mercancía de este capítulo, excepto las mercancías que se clasifiquen 
en la subpartida 6212.10, que contenga tejidos de la partida 60.02 o 
subpartida 5806.20 será considerada originaria sólo si dichos tejidos son 
tanto formados a partir de hilado como acabados en el territorio de una o 
más de las Partes. 

 
 

 Regla de Capítulo 4: Sin perjuicio de lo establecido en la Regla de Capítulo 
2, una mercancía de este capítulo que contenga hilo de coser de la partida 
52.04 ó 54.01 será considerada originaria sólo si dicho hilo de coser es tanto 
formado como acabado en el territorio de una o más de las Partes. 

 
 
 Regla de Capítulo 5: Sin perjuicio de lo establecido en la Regla de Capítulo 

2, si una mercancía de este capítulo contiene bolsillo o bolsillos, el tejido del 
bolsillo debe ser tanto formado como acabado en el territorio de una o más 
de las Partes, a partir de hilado totalmente formado en el territorio de una o 
más de las Partes36. 

 
 
4.4 DEFINIR REGLAMENTOS TÉCNICOS Y FITOSANITARIOS 
 
 
Para los distintos productos de exportación  a los Estados Unidos hay diferentes 
organismos que rigen las mercancías, por ejemplo: 

 
 

 The U.S. Food and Drug Administration. Acá se encuentra la  información de 
seguridad alimentaria, etiquetado, guía informativa de las regulaciones e reglas 
adicionales aplicadas a productos alimenticios, alimentos veterinarios, 
medicamentos, cosméticos, vacunas, productos de tabaco entre otros. 
 

                                                           
36

 BID. Banco Interamericano de Desarrollo . [En Línea] Disponible en internet:  

http:http://www10.iadb.org/int/intradebid/Entendiendo_Consultas.aspx?lang=es&section=business&from=home//www10.iadb
.org/int/intradebid/Entendiendo_ResultadoConsultas.aspx 
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 United States Department of Agriculture.Del Departamento de Agricultura, el 
Servicio de Inspección Sanitaria de Plantas y animales, entrando por Animal 
health se encuentran las directrices y reglamentos, permisos y certificaciones. 
Aquí se determinan las cuotas de los usuarios para la importación de animales 
vivos (incluye semen, embriones, etc.), productos animales para el consumo 
humano y mascotas. “También entrando por Planthealth, se refiere a los 
permisos y regulaciones para importar plantas y productos de plantas a 
Estados Unidos37. 

 
 

 Alcohol and TobaccoTax and Trade - TTB.Las bebidas alcohólicas deben 
ajustar la identificación y etiquetado a las reglamentaciones de la Oficina de 
Impuestos y Comercio de Alcohol, estas etiquetas deben aprobarse con 
anticipación a la importación. 

 
 

o En el caso para la exportación de jeans hay que tener en cuenta “The Office of 
Textile and Apparel OTEXA (www.otexa.ita.doc.gov) que muestra la 
información sobre las restricciones y requisitos técnicos para la importación de 
textiles y prendas de vestir a Estados Unidos. En la página de inicio se ingresa 
al siguiente link Textile & Apparel Rules of Origin (5/2004) donde nos 
especifican las mismas reglas de origen que ya se mencionaron 
anteriormente. 

 
 
4.5  DEFINIR EL AGENTE DE TRANSPORTE 
 
 
Para enviar mercancía a los Estados Unidos de Norteamérica, hay 2 medios con 
los cuales se puede exportar, vía aérea y vía marítima. La primera es mucho más 
rápida y efectiva, pero los costos del envío se suben de una manera 
representativa, por lo cual la mejor opción es el transporte en naviera, ya que el 
costo del transporte va a ser mucho más bajo y el tiempo que dure el envío en 
mar, va a estar acordado previamente por el cliente y el proveedor de la 
mercancía. 
 
 
A continuación podrán ver algunas Navieras con las tarifas que cobran por el 
transporte hasta Estados Unidos. 
 
 
 

                                                           
37 PROEXPORT COLOMBIA. Portal de Exportaciones. Condiciones de Acceso. [En línea] Disponible en Internet:  
http://www.colombiatrade.com.co/herramientas/condiciones-acceso. 
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Imagen 8.  Empresas de Transporte Marítimo 
 
 

 
 

Fuente: Proexport Colombia. Portal de Exportaciones. Empresas de Transporte Marítimo. 
Disponible en Internet: http://www.colombiatrade.com.co/herramientas/logistica/reportes-de-
transporte/maritimo/rutas 

 
Imagen 9.  Tarifas de Transporte Marítimo 
 

 
 

Fuente: Proexport Colombia. Portal de Exportaciones. Tarifas de Transporte Marítimo. 
http://www.colombiatrade.com.co/herramientas/logistica/reportes-de-transporte/maritimo/tarifas-por-
rutas 
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4.6 COMENZAR EL PROCEDIMIENTO PARA CERTIFICADO DE ORIGEN 
 
 
El Certificado de Origen es un documento que acredita que las mercancías a ser 
despachadas son originarias de un determinado país o territorio. El origen viene 
determinado por el país o territorio donde ha sido fabricado el producto o donde ha 
sufrido la última transformación sustancial38. 
 
 
Si el comprador en el exterior exige el certificado de origen para obtener una 
preferencia arancelaria, el productor del bien a exportar deberá diligenciar la 
Declaración Juramentada, por cada producto, si es comercializador debe ser 
autorizado por el productor.  

 
 

 Se ingresa  en la página www.dian.gov.co, se dirige al link Gestión Aduanera - 
Salida de Mercancías/Certificación de Origen - Declaración 
Juramentada/Certificado de Origen. Aquí puede acceder con su Firma Digital. 

 
 

 La otra opción de obtener el certificado es  A través de una Agencia de 
Aduanas y/o Apoderado Especial, a la cual se le debe dar una autorización 
previa con una Declaración Juramentada. 

 
 

 Este criterio de origen tiene vigencia de dos (2) años a partir de su aprobación 
por cualquier de las 2 maneras que lo solicite. 

 
 

 A continuación se adjunta el formato de ejemplo para realizar el certificado de 
origen. (Ver Anexo C) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

                                                           
38

Cambrerak. Contigo, Al Servicio de las empresas. . ¿Qué es un certificado de origen? [En línea] Disponible en 
Internet:   http://www.camaras.org/publicado/ata/node_10031.html 
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4.7 CONTRATAR EL AGENTE DE ADUANA 
 
 
El  agente  aduanero es pieza indispensable  en las operaciones de comercio 
internacional, ellos son los responsables de la exactitud y legitimidad en la 
información contenida en los documentos que suscriban ,además de esto 
responden  administrativamente  por su actuación en el proceso del intercambio 
comercial, en caso dado que hagan incurrir al usuario que está representando, en 
infracciones que conlleven a la liquidación de mayores tributos aduaneros, la 
imposición de sanciones o el decomiso de las mercancías, ellos serán 
responsables ya que  actúan a nombre y por encargo de los exportadores e 
importadores ante la autoridad aduanera. 
 
Hay diferentes empresas aduaneras en Colombia a las cuales se puede recurrir 
para ejecutar la exportación por ejemplo: 
 

 SIA Aduanas Gama S.A. 

 Almacenes Generales de Depósito Almaviva S.A. 

 Agencia de Aduanas Roldán S.A... 

 Siaco SIA Ltda. 

 Mario Londoño SIA S.A. 

 Agecoldex S.A. SIA. 

 SIADHL Global Forwarding Colombia S.A. 
 

A cualquiera de estas se puede recurrir para hacer una exportación y los 
documentos que ellos van a emitir son los siguientes: 

 Comisión advalorem importación      :         0.1 % sobre el valor FOB / Op entre 
1.000 y 100.000 

Comisión advalorem importación     :         0.09% sobre el valor FOB/ Op entre 
100.001 y 200.000 

Comisión advalorem importación      :         0.08% sobre el valor FOB / Op entre 
200.001 y 350.000 

Comisión advalorem importación      :         0.075% sobre el valor FOB/ Op desde 
350.001 en adelante 

 Elaboración y trámite formularios  
o formulario de aduana 7533 o Despacho  
o formulario de aduana 3461. 
o Elaboración planillas de traslado   

 

 Certificados de origen ( en caso necesario) 

 Elaboración Auto calificación 

 Autorización Comercializador( en caso necesario)  
o Un ejemplo: 
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Imagen 10.  Ejemplo De Autorización  
 

FUENTE: Documento suministrado por funcionaria de Proexport 
 
 

 Registro de productor Nacional (Ver Anexo D) 

 Gastos fijos: Incluyen fotocopias, teléfonos, correos y transportes urbanos 

 Inspecciones antinarcóticos. 

 Documento de transporte, en este caso es el conocimiento de embarque (Bill 
of lading, B/L) 

o Un ejemplo: 
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Imagen 11.  Conocimiento de Embarque 
 
 

 
 
Fuente: Funcionaria Proexport 

 
 
Una vez presentados los documentos e incorporados al sistema informático 
aduanero, este determina si se requiere inspección física, automática o 
documental, si es física se hace en las bodegas del puerto de salida o en el lugar 
habilitado por la DIAN. Terminada esta diligencia y si todo está bien, la mercancía 
puede ser embarcada y despachada al exterior. Hecha esta operación y certificado 
el embarque por la empresa de transporte la Solicitud de Autorización de 
Embarque se convierte en Declaración de Exportación - DEX.  
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4.8 TENER EN CUENTA LOS REQUISITOS DE SEGURIDAD 
 
 
El CBP (Customs and BorderProtection) de Estados Unidos, estableció desde 
Enero de 2010, la norma “Importer Security Filing” Dicha norma, relativa a la  
Declaración de Seguridad del Importador y requisitos adicionales para los 
transportistas, tiene como objetivo la prevención del ingreso a territorio 
estadounidense de armas, contrabando o elementos de terroristas por vía 
marítima. El importador o su agente de aduana es el responsable de la 
transmisión de los datos 24 horas antes de Embarque así: 
 
 
- Número de Registro del Importador  
- Consignatario de la Carga  
- Nombre y Dirección del Vendedor (Propietario)  
- Nombre y Dirección del Comprador (Propietario)  
- Persona o entidad responsable del embarque  
- Nombre y Dirección del Productor (Proveedor) o manufacturero  
- País de Origen  
- Producto- Partida Arancelaria a 6 dígitos. 
 
 
4.9 DEFINIR MEDIOS DE PAGO 
 
 
Es importante tener en cuenta la forma en que el cliente pagará la exportación. 
Para esto existen diferentes instrumentos de pago internacional, como cartas de 
crédito, letras avaladas, garantías Stand by, entre otras, que le brindan seguridad 
en la transacción. Toda exportación genera la obligación de reintegrar las divisas a 
través de los intermediarios cambiarios (bancos Comerciales y demás entidades 
financieras) por tanto los exportadores deben efectuar la venta de las divisas a 
estos intermediarios, para lo cual se debe reclamar y diligenciar ante dicha entidad 
el formulario Declaración de Cambio. 
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5 CONCLUSIÓN 
 
 

Como se puede presenciar, enviar un jean a los Estados Unidos no es un tema tan 
complicado de realizar. Con esta guía se podrá incursionar en el mercado 
norteamericano mucho más fácil. En el ejercicio que se realizó se determina que el 
costo final de un jean es de $23.942 el cual se puede vender al cliente en $40.000 
y él lo puede vender al consumidor final a un precio de $60.000 o USD 30. De esta 
manera al mercado se le puede dar apertura. 
 
También se puede determinar que hay muchos trámites que se pueden realizar 
teniendo el conocimiento de a qué entidades dirigirse y como solicitar los permisos 
necesarios, no hay necesidad de estar pagando dinero extra a intermediarios para 
hacer ciertas diligencias. 
 
 
Por último la reducción de costos es un elemento indispensable para esta 
operación de exportación, la materia prima y la mano de obra tiene que 
maximizarse para que un producto nacional sea competitivo en un mercado 
internacional.  
 
 
Beneficiarios: 
 
 

 Estudiantes de la Universidad Piloto de Colombia, interesados en hacer 
empresa enfocada a la producción  y exportación de jeans  a los Estados 
Unidos  

 Pequeñas empresas interesadas en incursionar en el mercado 
Estadounidense. exportando sus productos a dicho país. 

 Empresas que necesiten información acerca del sector textil Colombiano y 
Norteamericano 

 Empresas que necesiten financiación y métodos de apalancamiento para 
exportar sus productos. 

 Experiencia personal para Fernando Villamizar como futuro administrador de 
empresas. 

 
 
La información que se va a recopilar en esta investigación, se dejara plasmada en 
un documento que va a servir a los actuales y futuros empresarios de nuestro 
País. Pues los dejara con la información necesaria para emprender un nuevo 
modelo de negocio en los Estados Unidos. 
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ANEXO A.  CAMARA DE COMERCIO FIVE TEN SAS 
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ANEXO B.  RUT  FIVE TEN SAS 
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ANEXO C.  CERTIFICADO DE ORIGEN 
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ANEXO D 

 
ACUERDO DE PROMOCIÓN COMERCIALCOLOMBIA –ESTADOS UNIDOS 

UNITEDSTATES–COLOMBIA TRADE PROMOTION AGREEMENT 
 

CERTIFICADODEORIGEN / CERTIFICATEOF ORIGIN 
 

1.Razón social, dirección, teléfono y correo electrónico del 
exportador: 
Exporter´s legal name, address, telephone and e-mail 

 
 

2. Período cubierto  / Blanketperiod: 
 

Desde  (DD/MM/AA) / From (MM/DD/YY):  
 
Hasta  (DD/MM/AA) / To  (MM/DD/YY): 
 

3. Razón social,dirección, teléfono y correo electrónico del 
productor: 
Producer´s legalname,address, telephone and e-mail 

 
 
 

 

4. Razón social,dirección, teléfono y correo electrónico 
importador: 
Importer´s legalnameaddress, , telephone and e-mail 

 
 
 

 

 
5. Descripción del (las) mercancías(s) / 
Description of godos 

6. 
Clasificación 
Arancelaria /  
HS 
TariffClassifica
tion 

7. Criterio 
Preferencial / 
PreferenceCrite
rion 

8.Valor 
Contenido 
Regional / 
Regional 
Value 
Content 

 9. Factura No.  
Fecha / 

Invoice. No.  
Date 

10. País de 
Origen /   
Country of  
Origin 

11.CertificacióndeOrigen/CertificationofOrigin 
 

De claro bajo la gravedad de juramento que/Icertifythat: 
 
- La información contenida en este certificado es verdadera y exacta, y me hago responsable de comprobar lo 

aquí declarado.  Estoy consciente que soy responsable por cualquier declaración falsa u omisión hecha en o 
relacionada con el presente certificado. / Theinformationonthiscertificateis true and accurate and I 
assumetheresponsibilityforprovidingsuchrepresentations.  I understand that I am liable for any false statements 
or material omissions made on or in connection with this certificate. 

- Me comprometo a conservar y presentar, en caso de serrequerido, los documentosnecesariosquerespalden el 
contenidodelpresentecertificado, asícomo a notificarporescrito a todaslas personas a quienes se lo entregue, de 
cualquiercambioquepudieraafectar la exactitud o validez del mismo. / I agree to maintain and present upon 
request, documentation necessary to support this certificate, and to inform, in writing, all persons to whom the 
certificate was given of any changes that could affect the accuracy or validity of this certi ficate. 

- Las mercancías son originariasdelterritorio de laspartes y cumplen con los requisitos de origenque les son 
aplicablesconforme al Acuerdo de PromociónComercial Colombia - EstadosUnidos. / The goods originated in 
the territory of the parties, and comply with the origin requirements specified for those goods in the Colombia - 
United States Trade Promotion Agreement. 

- Las mercancías no han sido objeto de procesamiento ulterior o de cualquier otra operación fuera de los 
territorios de las Partes, salvo en los casos establecidos en el Artículo 4.13. / Thegoodsundergoesno 
furtherproductionorotheroperationoutsidetheterritories of thePartiesunlessspecificallyexempted in Article 4.13.  

 
   Esta certificación se compone de _____ hojas, incluyendo todos sus anexos. / Thiscertificateconsist _____ pages, 
includingattachments.  
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

Firma autorizada  / Authorizedsignature: Nombre de la empresa  / Company´sname: 

Nombre / Name: Cargo /Title: 

Fecha (DD/MM/AA) /  Date (MM/DD/YY): Teléfono y fax / Telephone and  Fax: 

12. Observaciones / Remarks: 

 

ACUERDO DE PROMOCIÓN COMERCIAL COLOMBIA-ESTADOSUNIDOS 
INSTRUCCIONESRELATIVASALCERTIFICADODEORIGEN 

 
 

Para losfinesdesolicitaruntratoarancelariopreferencial,estecertificadodeberáserllenado 
completamente y demaneralegibleporelimportador,exportadoroproductordelamercancía.  
Elimportadorseráresponsabledepresentarelcertificadodeorigenparasolicitartratamientopr
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eferencialpara una mercancía importada al territorio de una parte. 
 
Campo 1:  Indique el nombre o Razón Social, la dirección (incluyendo el país) del 

exportador, si es diferente al productor; así como el su número de teléfono y 
correo electrónico, si son conocidos.   
 

Campo 2: 
 

Si el certificado ampara varios embarques de mercancías(s) idénticas, tal 
como se describe en el Campo 5, que son importadas en Colombia o los 
Estados Unidos dentro de un período específico de tiempo (máximo 12 
meses).  "Desde" es la fecha a partir de la cual el certificado será aplicable 
respecto de la(s) mercancía(s) amparadas por el certificado (puede ser 
previo a la fecha de la firma de este Certificado).  "Hasta" es la fecha en que 
expira el período que cubre el certificado.  La importación de una(s) 
mercancía(s) para el cual se solicita trato arancelario preferencial con base 
en este certificado, debe efectuarse entre estas fechas.  
 

Campo 3: 
 

Si existe un solo productor, indique el nombre  o razón social, la dirección 
(incluyendo el país), como se señala en el Campo 1, de dicho productor.  Si 
en el certificado se incluye a más de un productor, indique "VARIOS" y 
adjunte una lista de todos los productores, incluyendo su nombre o razón 
social, su dirección (incluyendo el país), en referencia a la(s) mercancía(s) 
descritas en el Campo 5.  Si desea que esta información sea confidencial, 
se acepta anotar "DISPONIBLE A SOLICITUD DE LA ADUANA".  Si el 
productor y el exportador son la misma persona, llene el campo anotando 
"IGUAL".  Si el productor es desconocido, se acepta indicar 
"DESCONOCIDO". 
 

Campo4: Indique el nombre o razón social, la dirección (incluyendo el país) así como 
el número de teléfono y correo electrónico. 
 

Campo 5 Descripción completa de cada mercancía. La descripción deberá ser lo 
suficientemente detallada para relacionar la descripción de la mercancía 
contenida en la factura y el Sistema Armonizado (SA).  
 

Campo 6: Para cada mercancía descrita en el Campo 5, identifique la clasificación 
arancelaria en la nomenclatura a seis (6) dígitos correspondientes a la 
clasificación arancelaria del Sistema Armonizado (SA). 
 

Campo 7: Para cada mercancía descrita en el Campo 5, indique qué criterio: a, 
b.i).,b.ii)., o c), aplica.  Las reglas de origen se encuentran en el Capítulo 3 
(Textiles y Confecciones) y Capítulo 4 (Reglas de Origen y Procedimientos 
de Origen) Anexo 3-A Reglas Específicas de origen del Sector Textil y del 
Vestido y el Anexo 4.1 Reglas de Origen Específicas del Acuerdo.  Con el 
fin de solicitar el trato arancelario preferencial, cada mercancía debe cumplir 
con alguno de siguientes criterios: 
(a) La mercancía es obtenida en su totalidad o producida enteramente en el 

territorio de una o más de las Partes; 
 

(b) La mercancía es producida enteramente en el territorio de una o más de 
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las Partes; y 
 

 i) Cada uno de los materiales no originarios empleados en la 
producción de la mercancía sufre el correspondiente cambio en la 
clasificación arancelariaespecificadoenelAnexo4.1,o en el Anexo 3-A 
(Reglas específicas del sector textil y del vestido), o 

ii) La mercancía, de otro modo, satisface cualquier requisito de valor 
de contenido regional aplicable u otros requisitos especificados en el 
Anexo 4.1 o en el Anexo 3-A(Reglas Específicas del sector textil y 
del vestido) 

 
(c) La mercancía es producida enteramente en el territorio de una o más de 

las Partes, a partir exclusivamente de materiales originarios. 
 

Campo 8: 
 

Para cada mercancía descrita en el Campo 5 indique "NO", si la mercancía 
no está sujeta a un requisito de Valor de Contenido Regional (VCR).  Si  la 
mercancía está sujeta a dicho requisito, identifique el método de cálculo 
utilizado:  
 
(1) Método de reducción del valor  
(2) Método de aumento del valor 
(3) Método de costo neto 

 
Campo 9: 
 

Si el certificado ampara solo un embarque de mercancías, incluya el 
número de la factura comercial.  Si es desconocido, indique otro número 
único de referencia, como el número de orden de embarque, el número de 
orden de compra o cualquier otro número que permita identificar las 
mercancías.  
 

Campo 10: Indique el nombre de país de origen: "COL"  para las mercancías originarias 
de Colombia y exportadas a los Estados Unidos. "US" para todas las 
mercancías originarias de los Estados Unidos y exportadas a Colombia. 
 

Campo 11: 
 

Este campo debe ser completado, firmado y fechado por el emisor del 
certificado de origen (importador, exportador o productor).  La fecha debe 
ser aquélla en que el Certificado haya sido llenado y firmado. 
 

Campo 12: 
 

Este campo sólo deberá ser utilizado cuando exista alguna observación en 
relación con este certificado, entre otros, cuando la(s) mercancía(s) 
descrita(s) en el campo 5 haya(n) sido objeto de una resolución anticipada o 
una resolución sobre clasificación o valor de los materiales, indique la 
autoridad emisora, número de referencia y la fecha de emisión. 

 













REGISTRO DE PRODUCTOR DE BIENES NACIONALES

1. IDENTIFICACION DE EMPRESA 

1.1 R.U.T

1.2 Nombre Contacto:

1.3 Dirección y telefono planta de producción: 

1.4 Correo electrónico de notificación

Subpartida Arancelaria:  
 

Para consultar partida Arancelaria. Dar Click AQUI 
2. PRODUCTO (Diligenciar un Formulario por Cada Producto)

2.1 Nombre Comercial : 

2.2 Nombre Técnico:

 En caso de haber creado una unidad comercial en RADICACIONES ANTERIORES
 Desmarque 'Crear nueva Unidad..' y en la casilla de '2.3 Unidad Comercial'
 defina las iniciales de la UNIDAD, pulse la tecla TAB y de la lista valida 
 que aparezca, ESCOJA la Respectiva Unidad.
 De lo contrario defina la 'Descripcion Nueva Unidad Comercial' que desea crear.

2.3 Unidad Comercial:  

Crear nueva Unidad Comercial  Descripcion Nueva Unidad Comercial: 

3.CRITERIOS PARA EL REGISTRO

  

 

  Bienes Obtenidos por Transformación Sustancial  

Bienes Totalmente Obtenidos     Porcentaje Mínimo de Valor Agregado Nacional

Bienes Elaborados Exclusivamente con materias Nacionales     Proceso Productivo Sustancial  
Para consultar reglamentación. Dar Click AQUÍ 
4. (*) MATERIALES EXTRANJEROS IMPORTADOS DIRECTAMENTE O ADQUIRIDOS EN EL MERCADO NACIONAL

No

Descripción Subpartida Pais Pais Unidad de

Cantidad

Valor 
CIF $

Valor 
Planta $

Nombre 
Tecnico

(10 digitos) Origen Procedencia Medida

Por Unidad 
Comercial del 

Producto(casilla 
2.3)

11    0000 0000 0000

4.11 SUMATORIA DE COSTOS DE MATERIALES IMPORTADOS (COL$): 00000000 00000000

Adicionar Material Extranjero

5. (*) MATERIALES NACIONALES

No

Descripción Subpartida Unidad de

Cantidad

Valor Planta $

Nombre Tecnico (10 digitos) Medida
Por Unidad 
Comercial de 
Producto(2.4)

11     0000  0000

5.11 SUMATORIA DE COSTOS DE MATERIALES NACIONALES (COL$).: 00000000

Adicionar Material Nacional

6. (*) COSTOS Y VALOR EN FABRICA PRODUCTO TERMINADO

6.1 Total Costos Materias Nacionales/U. Comercial (Valor casilla No.5.11)................................ 00000000
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6.2 Otros Costos Directos de Fabrica/U. Comercial (No incluye materias 
primas).....................

0000

6.3 VT Valor de transacción: precio ex fábrica o ex planta. 0000

7. (*) PROCESO DE PRODUCCION (Completa descripción por Etapas - maximo 32.000 caracteres)

 

9. CARACTERISTICAS TECNICAS DEL PRODUCTO (maximo 32.000 caracteres)

10.USOS ESPECIFICOS DEL PRODUCTO(maximo 32.000 caracteres)

11. VALOR AGREGADO NACIONAL (VAN)
A. NACIONAL: %

Nombre del 
Representante Legal Fecha (dd/mm/aaaa):  21/10/201021/10/201021/10/201021/10/2010

Identificacion 
Representante legal

Cargo

 
(*) INFORMACION CONFIDENCIAL.

Crear Solicitud Registro Productor Bienes Nacionales
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