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Introducción 

 

La presente investigación tiene como finalidad analizar los aspectos necesarios para la 

incursión al mercado norteamericano, a través de un plan exportador realizado por Julio Cesar 

Arango e Iván Darío Grajales a la compañía BC BACHUE que tiene el objetivo de exportar 

riñoneras en cuero hacia la ciudad de San José, California - Estados Unidos. 

 

La compañía BC BACHUE es consciente que la globalización abre las puertas a los mercados 

internacionales donde es posible competir con empresas extranjeras posicionado su producto y 

dejando huella en el mercado, para ello hay que tener pleno conocimiento del mercado a incursionar 

y así desarrollar las mejores estrategias con miras a mantenerse en el mercado. Colombia ha sido 

un país destacado por la exportación de materias primas, sin embargo, apuesta por la exportación 

de productos transformados, entre ellos los productos a base de cuero colombiano, que ofrecen una 

gran variedad de portafolio. 

 

Por tal motivo la investigación se enfoca en analizar a profundidad el mercado objetivo, su 

economía, las regulaciones, competencia, logística, aspectos operativos y financieros necesarios 

para la ejecución del proyecto de exportación por parte de la compañía BC BACHUE. Se 

recolectará información de diferentes fuentes ya que no es posible tomar información de primera 

mano en el condado de San José en el Estado de california, el plan exportador arrojara la 

información necesaria para determinar la importancia del mismo y tomar decisión si es viable o no 

exportar a este mercado. 
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1. Planteamiento del Problema 

 

La población mundial a lo largo de los años ha utilizado riñoneras en cuero para guardar sus 

pertenencias y transportarlas con comodidad y seguridad, aprovechando también la durabilidad del 

material en el que están fabricadas; en el mercado se pueden encontrar riñoneras en cuero que se 

diferencian tanto en diseño como en materiales, unos muy innovadores y otros muy tradicionales, 

pero al final se adaptan a la necesidad de cada usuario.  Teniendo en cuenta lo anterior se plantea 

la posibilidad de exportar riñoneras de cuero a San José, California-Estado Unidos por ser un 

mercado con la tercera población más numerosa del Estado de California con 1.030.119 de 

habitantes, con un ingreso per cápita de 43.593 USD a 2017, siendo un ingreso alto, demostrando 

la capacidad adquisitiva de los ciudadanos, además se cuenta con un tratado de libre comercio entre 

Colombia y Estados Unidos el cual puede ser de provecho para la empresa (Statista, 2020) . 

 

En los últimos tres años se puede apreciar que el sector de marroquinero tiene unos valores 

significativos en exportaciones como lo fue 53.6 millones en 2016,  38.9 millones en 2017 y 2018 

con 46.1 millones de dólares, de las cifras totales el 64.3% se exportaron a Estados Unidos, creando 

un panorama favorable y demostrando que hay una tendencia en el uso de este tipo de productos 

artesanales y de muy buena calidad, por esta razón la empresa BC BACHUE quiere exportar su 

producto y posicionarlo en San José, California-Estados Unidos (ACICAM. Asociación 

Colombiana de Industriales de Calzado de Cuero y sus Manufacturas, 2019a) . 

 

1.1 Descripción del Problema  

 

Para determinar qué tan viable será exportar riñoneras de cuero marca BACHUÉ a San José, 

California-Estados Unidos se deben abordar todos los aspectos relevantes que tiene el país frente 

a la entrada de este tipo de productos a su mercado interno.  Según datos recolectados por 

(ACICAM. Asociación Colombiana de Industriales de Calzado de Cuero y sus Manufacturas, 

2019b), Estados Unidos importa el 64.3% del total de productos de marroquinería fabricados en 

Colombia por su alta calidad y por los diseños exclusivos que logran ser atractivos por su origen 

artesanal. 
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Partiendo de esta información la empresa BC BACHUE encuentra una oportunidad para 

incursionar en el mercado americano con su producto riñonera que es elaborado a base de cuero 

colombiano, su objetivo es lograr rentabilidad en sus operaciones, aumentar su participación de 

mercado y a futuro tener un posicionamiento de marca en los consumidores de San José – 

California.  

 

Para ello es importante identificar aquellos aspectos que serán de gran importancia a la hora 

de impactar el mercado de San José, california.  Según información recolectada de Colombia Trade, 

los productos deben ser 100% cuero o con algunos materiales sintéticos, el cuero no debe tener 

cicatrices generadas por garrapatas ni marcas de hierros, debe ser un producto que conserve la 

calidad a través del tiempo, son más apetecidos los productos en cueros suaves y naturales, es 

importante que el cuero sea suave, pero con cuerpo, la suavidad no es sinónimo de un cuero delgado 

y frágil. 

 

En funcionalidad, lo importante es que tenga espacios diseñados para guardar elementos 

como el celular, billetera, dinero, llaves, etc. Es importante resaltar que es un producto bastante 

utilizado por viajeros, deportistas, o por personas que en determinada situación deban llevar 

artículos básicos para realizar alguna actividad. 

 

También se debe resaltar que la empresa BC BACHUE en Colombia cuenta con una sucursal 

en EEUU por lo que es otra razón por la cual se elige este país para desarrollar el plan de 

exportación de riñoneras aprovechando la ventaja de contar con una filial que ya es reconocida en 

el mercado de California – Estados Unidos.  

 

1.2 Formulación del Problema 

 

¿Qué tan viable es para la empresa BC BACHUE exportar riñoneras en cuero hacia San José, 

California - Estados Unidos? 
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2. Objetivos 

 

2.1 Objetivo General 

 

Determinar la viabilidad de exportar riñoneras en cuero hacia la ciudad de San José, 

California - Estados Unidos para la empresa BC BACHUE. 

 

2.2 Objetivos Específicos 

 

•  Examinar la estructura organizacional de la empresa BC BACHUE. 

•  Realizar una descripción de las riñoneras en cuero a exportar. 

•  Describir el perfil económico, político y logístico de Estados Unidos.  

•  Determinar los aspectos operativos, logísticos y financieros de la exportación de riñoneras 

en cuero hacia Estados Unidos. 
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3. Justificación 

 

El tratado de libre comercio entre Colombia y Estados Unidos ha despertado cierto interés 

en la exportación de los productos colombianos más apetecidos en el mercado estadounidense, 

entre ellos se logran destacar las artesanías y productos de cuero colombiano que son muy 

atractivos por su calidad y diseño.   

 

En los últimos años el consumo de accesorios en los Estados Unidos se ha ido incrementado 

gracias al posicionamiento de marcas colombianas que cautivan y repercuten en las tendencias de 

moda de la actualidad, gracias al acuerdo entre Colombia y Estados Unidos en materia tributaria 

dichos productos presentan una exención arancelaria que incentiva a los productores y 

comercializadores colombianos a centrar su atención en este mercado lo que resulta muy 

beneficioso para la expansión de sus compañías (Espinosa Piñeros & Villegas Calderon, 2000). 

 

El estado de California resulta ser un mercado estratégico puesto que es la quinta mayor 

economía del mundo de acuerdo con la estimación del producto interno bruto, El PIB del estado 

de California en el año 2017 alcanzó los 2,75 billones de dólares, logrando superar países 

importantes como Reino Unido cuyo PIB en el año 2017 fue de 2,62 billones de dólares, tiene una 

población de 39’536.653, 10 millones menos que la población colombiana. Los californianos 

cuentan con un buen poder adquisitivo lo que se traduce en una oportunidad de penetrar en dicho 

mercado (Diez, 2018). 

 

La empresa BC BACHUE oferta riñoneras en cuero de alta calidad, su nicho de mercado 

especialmente está enfocado en estratos altos, la propietaria de la compañía realizó una 

investigación de mercado en la que pudo detectar las necesidades que tienen los californianos frente 

a este tipo de artículos, arrojando de forma preliminar que la ciudad San José, California-Estados 

Unidos es el lugar que ofrece la mejores oportunidades para este proyecto, razón por la cual todo 

el plan exportador estará enfocado hacia este sitio en particular. 
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4. Referente Teórico 

 

4.1 Marco Teórico  

 

Comercio Internacional. Con el descubrimiento de las Américas y el creciente intercambio 

comercial entre potencias económicas y colonias a mediados del siglo XV, empieza el auge del 

crecimiento del comercio mundial, de allí surge el origen ante la necesidad que tienen los países 

de satisfacer la distribución irregular de sus recursos. Esta expansión del comercio internacional 

ayudó a la consolidación de grandes fenómenos económicos entre ellos están la división y 

especialización del trabajo, utilizar beneficios de las ventajas comparativas y el surgimiento de 

modelos económicos formales que regularon el intercambio comercial de la época, como lo son el 

mercantilismo y el liberalismo que son los cimientos de los sistemas proteccionistas y libre 

comercio actualmente.  

 

El comercio internacional ha evolucionado y las nuevas formas de hacer negocios entre 

países, los continuos cambios socio-económicos y políticos indican que ninguna economía está 

fuera de este proceso evolutivo del comercio. No obstante, la participación del comercio debe estar 

en un adecuado equilibrio entre políticas proteccionistas y liberales de manera que entre las partes 

alcancen los mayores beneficios del intercambio comercial. 

 

El comercio internacional para los países juega un papel muy importante para sus economías, 

dado que les permite vender o comprar diferentes bienes o servicios logrando aumentar la riqueza 

y el PIB de sus territorios, existiendo una relación entre crecimiento económico de los países y el 

libre comercio. 

 

Actualmente en el comercio internacional no solo se habla de compra de bienes y servicios 

sino también que la tecnología ha globalizado el planeta, las relaciones culturales y políticas. Para 

algunos países el comercio internacional no es bueno porque afecta la competitividad de sus 

empresas y prefieren restringir la libre circulación de algunos bienes y mercancías; para no afectar 

su economía negativamente implementan barreras de diferentes tipos y así desincentivar las 

importaciones de estos productos o servicios en los cuales no son competitivos, protegiendo el 
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mercado local de los potenciales competidores internacionales y por ende su economía, 

permitiendo poco a poco fortalecer su capacidad productiva y llegar al punto de competir contra el 

mercado extranjero sin ningún tipo de barreras. 

 

La empresa BC BACHUE busca sacar el máximo provecho en lo que comprende el comercio 

internacional, retroalimentándose de toda la información a la cual tiene acceso a nivel mundial 

tanto a gustos y preferencias de consumidores en los diferentes países, ampliando un poco el foco 

del mercado objetivo que ya tiene establecido en San José, California-Estados Unidos, además con 

esta información podrá realizar un selección de posibles países proveedores de insumos para las 

riñoneras  en cuero, mejorando calidad, diseño, acabados, costos que al final del proceso se verán 

reflejados en satisfacción del cliente y utilidades para la empresa.  

 

Acuerdos Comerciales.  Un acuerdo comercial es un pacto o negociación entre dos o más 

países con el objetivo de armonizar intereses en materia de comercio e incrementar los intercambios 

entre las partes firmantes. 

 

Los tratados y acuerdos comerciales son tan antiguos, como la existencia misma de las 

relaciones entre pueblos y las tribus, remontándonos a los pueblos sumerios ubicados entre los ríos 

Tigris y Éufrates, en la baja Mesopotamia, estos pueblos estaban estructurados como auténticos 

estados, tenían porción de territorio propio, tenían su población, gobernantes y normatividad 

propia, al pasar el tiempo se estructura el llamado derecho de los tratados como rama especializada 

del derecho internacional con la creación de las naciones unidas en 1945 y el establecimiento en 

1947 del derecho internacional, el 23 de mayo de 1969, fue adoptada la convención de Viena sobre 

el Derecho de los Tratados, conferencia llevada a cabo por la Asamblea General de las Naciones 

Unidas, los tratados o acuerdos comerciales son acuerdos entre países para concederse 

determinados beneficios mercantiles de forma mutua. 

 

Gracias  al comercio internacional y la implementación de aperturas económicas en los países 

se han logrado firmar diferentes tipos de acuerdos comerciales a nivel mundial, Colombia  el 15 de 

mayo de 2012 firmó el tratado de libre comercio con Estados Unidos el cual significó el acceso al 

mercado estadounidense con arancel del 0% alrededor de 10634 posiciones arancelarias, entre las 
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cuales se encuentra contemplada las riñoneras en cuero, esto representa para la empresa BC 

BACHUE una ventaja en el ingreso de su producto con un arancel preferencial y repercute en 

reducción de costos de exportación, logrando que el mercado en los San José, California tenga 

acceso con más facilidad y a mejores precios generando ingresos con los cuales capitalice la 

empresa mejorando la capacidad exportadora y de esta manera posicionar la marca.  En caso de 

que no se contara con un tratado de libre comercio con el país al cual la empresa BC BACHUE 

quiere exportar sus artículos tendría una barrera que impediría el fácil acceso a ese mercado 

incrementando los costos de exportación y haciendo que el producto pierda competitividad frente 

a los demás proveedores. 

 

De allí la importancia de los acuerdos comerciales en el comercio internacional, los cuales 

traen beneficios no solo comerciales sino económicos, en los acuerdos comerciales también abarca 

temas de reducción o eliminación de aranceles, también se tocan aspectos legales como normas, 

leyes y reglamentos de mercado que incentivan o no los acuerdos. 

 

Sin embargo un acuerdo comercial no solo está enmarcado en la reducción arancelaria o 

disminución de barreras proteccionistas o que se dé únicamente entre dos países; Según el tipo de 

acuerdo comercial que se pueda dar entre países estos pueden crear bloques económicos donde 

existe intercambio de materias primas con cero por ciento de arancel, mano de obra, servicios y 

accesos preferenciales que les permite fortalecer su capacidad productiva teniendo con más 

facilidad productos que en el país de origen sean escasos o se consigan a precios muy elevados 

afectando los costos de fabricación y dejándolos por fuera de mercados donde puedan ser 

potencialmente competidores.  Logrando estos beneficios entre acuerdos comerciales, bloques 

económicos, TLC, los países están preparados para llegar a mercados diferentes donde no era 

posible llegar a competir, cada país puede tener vigente muchos acuerdos de los cuales no tienen 

conocimiento perdiendo participación o dejando de obtener insumos para abastecer sus líneas de 

producción. 

 

El tratado de libre comercio que se ha firmado con Estados Unidos, Beneficia a la empresa 

BC BACHUE para la exportación de las riñoneras en cuero que tienen arancel del 0% 

disminuyendo costos para exportar y con este beneficio sacar ventaja para competir en el mercado 
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local, sin este tratado de libre comercio sería más difícil entrar a competir para la empresa y 

posiblemente desincentivando la exportación. 

 

Ventaja Comparativa.  David Ricardo economista inglés en el siglo XVIII desarrolló la 

teoría de la ventaja comparativa tras la crítica a la ventaja absoluta de Adam Smith , que en su 

momento fue muy popular en el comercio internacional, sin embargo a la hora de la práctica la 

teoría de ventaja absoluta fue ineficaz, de acuerdo a esta teoría un país que tenga ventaja absoluta 

en todos los productos no puede ejercer el comercio internacional, por lo tanto David Ricardo en 

su estudio económico planteó la teoría de ventaja comparativa reconocida por expertos como la 

base de la economía moderna, donde argumentaba que los países debían especializarse en aquellos 

productos en lo que se era más productivos y a su vez gastan menos recursos, para importar aquellos 

productos en los que se es menos productivo y gasta más recursos, invitando de buena forma a las 

naciones a fortalecer internamente los sectores económicos más eficaces y productivos, 

incentivando los intercambios comerciales entre las naciones para beneficiarse mutuamente 

reduciendo las barreras y las restricciones. 

 

Dentro del análisis y estudio de mercado realizado por la empresa BC BACHUE se detecta 

que las riñoneras en cuero colombiano representan una gran ventaja comparativa en el mercado 

Norteamericano, en los últimos 4 años el 64% de las exportaciones de cuero colombiano han 

sido  dirigidas a los Estados Unidos lo que representa una  demanda  importante por esta gran 

potencia economía, Colombia es experta en producir y fabricar productos a base de cuero, las pieles 

son tratadas con la mejor tecnología logrando productos de alta calidad, La compañía BC 

BACHUE  se especializa en la comercialización y distribución de riñoneras en cuero, donde  logra 

ser  eficiente en costos y tiempos de producción, en una eventual  exceso de demanda del producto 

se podrá responder de manera rápida al mercado, no se necesita un tope mínimo de unidades para 

la producción, sin embargo en producción a gran escala evidentemente resulta ser más rentable 

para la compañía, las riñoneras en cuero son sin duda un producto clave para el proyecto de 

internacionalización de la compañía por su gran demanda y alto costo en el mercado, a su vez tiene 

una gran factor diferenciador como lo son sus diseños únicos y exclusivos que aportan gran valor 

a la marca. 
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Ventaja Competitiva.  La ventaja competitiva puede definirse como la diferenciación o 

característica única que tienen las empresa con respecto al mercado, el objetivo de las compañías 

es posicionarse y brindar un valor agregado a sus clientes, es por ello que antes de ingresar a un 

mercado específico las empresas buscan innovar analizando aquellos factores en los que  pueden 

ser diferentes a sus competidores con el objetivo de aumentar el impacto en sus actividades 

comerciales, estas características pueden estar comprendidas en un nuevo producto, la inclusión de 

un detalle, una buena imagen, la ubicación del negocio  o simplemente precios especiales, crear 

una ventaja competitiva lleva tiempo y es un proceso complejo que  dispone de  recursos, 

información y en ocasiones exige gran inversión por parte de las compañías involucradas. 

 

El economista estadounidense Michael Porter considerado como el padre de la estrategia 

corporativa en el siglo XIX da su concepto acerca de ventaja competitiva y explica la importancia 

de su implementación en las organizaciones que buscan ser más productivas “La ventaja 

competitiva crece fundamentalmente en razón del valor que una empresa es capaz de generar. El 

concepto de valor representa lo que los compradores están dispuestos a pagar, y el crecimiento de 

este valor a un nivel superior se debe a la capacidad de ofrecen precios más bajos en relación a los 

competidores por beneficios o factores únicos en el mercado que puedan compensar los precios 

más elevados. (…) Una empresa se considera rentable si el valor que es capaz de generar es más 

elevado de los costos ocasionados por la creación del producto. A nivel general, podemos afirmar 

que la finalidad de cualquier estrategia de empresa es generar un valor adjunto para los 

compradores que sea más elevado del costo empleado para generar el producto. Por lo cual en lugar 

de los costos deberíamos utilizar el concepto de valor en el análisis de la posición competitiva”. 

Porter 1985. Es decir que una empresa logra tener ventaja competitiva cuando los costos que se 

originan en la disimilitud son considerablemente inferiores al valor al que se logran vender los 

productos al mercado, para lograr estos objetivos las compañías deben realizar un plan de ventaja 

competitiva sostenibles en el tiempo y según el economista Michael Porter hay dos tipos de ventaja 

competitiva que se observan en el mercado, liderazgo en costos (capacidad para producir un bien 

con menos recursos) y diferenciación del producto (capacidad para desarrollar un factor 

diferenciador en el producto). 
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Michael Porter sostiene que se deben implementar tres estrategias para llevar a cabo estos 

dos tipos de ventaja competitiva, las cuales se pueden fusionar o también se pueden aplicar de 

manera individual para generar valor a la compañía, estas tres estrategias son las siguientes: 

liderazgo en costos, diferenciación y enfoque.  

 

1. El liderazgo en costos se define como la capacidad que tienen las compañías para 

fabricar un producto a un costo relativamente más bajo que el de sus competidores, estas 

situaciones se logran cuando una empresa tiene un acceso privilegiado a las materias primas o 

logran obtener beneficios especiales en precios con sus proveedores, también pueden lograr estos 

objetivos cuando su producción es más eficiente, ya sea por personal altamente calificado o por 

tener en su planta sistemas y tecnología que influya en la eficiencia en la producción. 

 

2. Diferenciación es la capacidad que tienen las organizaciones para ofrecer al mercado un 

producto distinto y más atractivo por sus características, comparado con los productos ofertados 

por sus competidores. 

 

3. Enfoque se interpreta como la especialización en un sector específico del mercado, 

segmento de clientes o tipo de producto, donde la finalidad es concentrar todos los esfuerzos 

gerenciales y operativos en dicha caracterización y distinción, logrando de esta manera los 

objetivos de ventaja comparativa. 

 

Es importante destacar que cada estrategia tiene la capacidad de generar una ventaja 

competitiva sostenible solo hasta que los competidores tengan la habilidad de igualarla o superarla, 

en estos casos tendremos la obligación de generar nuevas estrategias que nos logren distinguir del 

mercado. 

 

La compañía BC BACHUE tiene claro que debe detectar aquellos aspectos en los que puede 

diferenciarse de la competencia y a su vez realizar un plan de ventaja competitiva responsable y 

constante que garantice el éxito y la sostenibilidad de la marca en este nuevo mercado a 

incursionar,  la gerente plantea realizar diseños exclusivos ajustados con las tendencias de la moda 

inspirados especialmente en las etnias indígenas colombianas que representan un valor cultural en 
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la historia de la humanidad, también plantea utilizar en sus riñoneras las mejores materias primas, 

con cueros de alta calidad producidos en Colombia, La compañía tiene como propósito impactar el 

mercado por medio de plataformas digitales como las redes sociales y el comercio electrónico como 

estrategia de marketing que en estos últimos años ha representado grandes impactos en el comercio. 

Es importante destacar que las riñoneras en cuero son el enfoque de la marca BC BACHUE donde 

su principal objetivo es consolidarse en la ciudad de San José, California como base central del 

proyecto, sin embargo, la visión es realizar envíos a todo Estados Unidos (EAE Business School. 

Harvard Deusto, 2015) (Eugene, 2015). 

 

Globalización.  La Real Academia de la Lengua (RAE) define el término como la “tendencia 

de los mercados y de las empresas a extenderse, alcanzando una dimensión mundial que sobrepasa 

las fronteras nacionales”. Es claro que la globalización parte de la necesidad que tienen los países 

para intercambiar todo tipo de recursos que escasean en sus naciones, ya sean tangibles o 

intangibles, en la actualidad es un fenómeno que se ha venido presentando por la era de la 

información, los países han ido cambiando sus políticas de restricción en el comercio internacional, 

evolucionado al libre cambio, producto de la necesidad que tiene las naciones en intercambiar 

productos, conocimientos, cultura y todo lo que involucra a la sociedad, muchos sostienen que es 

el mejor mecanismo para mejorar las economía de las naciones, sin embargo otros especialistas 

argumentan que es un fenómeno negativo para aquellos países que no están preparados para 

competir con las grandes potencias.  

 

El Fondo Monetario Internacional (FMI) define este concepto como “una interdependencia 

económica creciente del conjunto de países del mundo, provocada por el aumento del volumen y 

la variedad de las transacciones transfronterizas de bienes y servicios, así como de los flujos 

internacionales de capitales, al tiempo que la difusión acelerada de generalizada de tecnología”. La 

globalización es producto de la consolidación del capitalismo, que en las últimas décadas ha 

influido en la conexión del mundo, la comunicación entre los países ha sido de gran beneficio para 

la sociedad, es un mundo que ha ido reduciendo las barreras y ha generado la unión entre los 

pueblos y las culturas. Las empresas han sido partícipes de estos importantes cambios y han tenido 

que ajustarse a las exigencias que este fenómeno impone en el desarrollo de su actividades 

comerciales, las naciones han diseñado mecanismos para blindarse y apoyarse entre ellas en 

http://buscon.rae.es/drae/cgi-bin/aviso_dle.cgi?url=&type=3&val=globalizaci%25C3%25B3n&val_aux=&origen=REDRAE
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pequeños bloques económicos que benefician algunos sectores  en el desarrollo de sus actividades 

comerciales, sin estas estrategias se ven más sujetas y propensas a los cambios y a los impactos 

que genera la globalización, es un mundo lleno de retos y de mucha competitividad, las empresas 

deben fortalecer sus procesos internos y buscar mecanismos, estrategias que impulsen y garanticen 

las sostenibilidad. 

 

La sociedad depende de las empresas ya que estas son las que impulsan el desarrollo de las 

economías, es por ello que exigen constantemente a los gobiernos a generar políticas para fortalecer 

sus sectores económicos, es un trabajo en conjunto donde se benefician mutuamente, la 

infraestructura del país es un factor clave para la competitividad en los mercados internacionales, 

los tiempos de entrega y la eficiencia en las operaciones logísticas es una variable importante en 

los negocios internacionales, el servicio es el factor diferenciador en el siglo XXI, las empresas 

que logran ser eficientes en este ámbito logran destacarse rápidamente de las demás.  

 

La compañía BC BACHUE  en sus proyecto de internacionalización se ha visto influenciada 

por el auge e impacto que ha tenido la globalización en el mundo moderno para dar a conocer sus 

productos a mercados extranjeros, teniendo en cuenta que  la dinámica comercial es muy favorable 

para las pymes, por los acuerdos y tratados de libre comercio que incentivan a las empresas a 

participar activamente en el comercio internacional, las plataformas digitales han servido de puente 

para facilitar la compra y venta de bienes y servicios en cualquier parte del mundo con costos 

relativamente bajos comparándonos a años atrás, el mercado el cual se enfrentará la compañía es 

bastante competitivo, sin embargo tiene presente que sus productos tienen todas las capacidades 

para posicionarse en el mercado estadounidense aprovechando herramientas digitales para llegar a 

todos sus clientes , el internet es un gran mostrador para posicionar la marca, la empresa BC 

BACHUE ha entendido que el mercado está en auge de la era digital producto de la globalización 

y entiende que debe invertir en estas herramientas para impactar el mercado de San José California 

y a su vez al mercado americano teniendo su casa matriz en este importante estado. 
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4.2 Marco Contextual 

 

Todo el plan exportador se desarrolla para enviar riñoneras de cuero hacia el mercado de los 

Estados Unidos, específicamente hacia San José – California, sitio donde se encuentra establecida 

la sucursal de la empresa. Se debe tener en cuenta que se va a examinar la estructura organizacional 

de esta compañía, sus productos especialmente el que se planea despachar y finalmente determinar 

los aspectos operativos, logísticos y financieros necesarios para llevar a cabo el proyecto basados 

en la información económica, política y comercial del país objetivo.   

 

Como se ha mencionado anteriormente, se pretende aprovechar el acuerdo comercial que 

tiene firmado Colombia con Estados Unidos y las ventajas que éste ofrece especialmente para el 

sector marroquinero como oportunidad comercial para la comercialización de las riñoneras de 

cuero. Es importante tener en cuenta que en los últimos tres años se han registrado cifras bastante 

significativas, aunque no se puede decir que el sector no ha sido afectado por la desaceleración 

económica que se vive en la actualidad, pero de cierta forma han sabido manejarlo e incluso salir 

airosos de la situación ya que durante los últimos meses del año 2019 se registra una tendencia en 

el aumento en las exportaciones de cuero y sus manufacturas. Esto se da como resultado de 

mantener y potenciar los mercados actuales y buscar nuevos destinos y diversificar mejor los socios 

comerciales para equilibrar las bajas que se puedan presentar en los envíos hacia algunos países.  

 

También se está abriendo un espacio de participación bastante interesante para las pequeñas 

y medianas empresas que son las que están jalonando y moviendo mucho más el mercado que las 

grandes organizaciones del sector. 
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4.3 Marco Legal  

 

Tabla 1. Leyes, Normas y/o Decretos 

 

Ley/norma/decreto  Ámbito de aplicación 

Ley 67 del 26 de dic/1979. Diario Oficial 

No. 35.443 de 25 de ene/1980 

Por la cual se dictan las normas generales a las que deberá sujetarse el 

presidente de la República para fomentar las exportaciones a través de las 

sociedades de comercialización internacional y se dictan otras 

disposiciones para el fomento del comercio exterior. 

Ley 48 de 1983 (dic. 20) Por la cual se expiden normas generales a las cuales debe sujetarse el 

gobierno nacional para regular aspectos del comercio exterior colombiano. 

Ley 7 de 1991 Diario Oficial No. 39.632 

de 16 de ene/1991 

Por la cual se dictan normas generales a las cuales debe sujetarse el 

Gobierno Nacional para regular el comercio exterior del país, se crea el 

Ministerio de Comercio Exterior, se determina la composición y funciones 

del Consejo Superior de Comercio Exterior, se crean el Banco de Comercio 

Exterior y el Fondo de Modernización Económica, se confieren unas 

autorizaciones y se dictan otras disposiciones. 

Ley 9 de 1991 (ene. 17) Por la cual se dictan normas generales a las que deberá sujetarse el 

Gobierno Nacional para regular los cambios internacionales y se adoptan 

medidas complementarias 

Resolución Externa no. 8 de 2000 (mayo 

5) 

Por la cual se compendia el régimen de cambios internacionales. 

Congreso de la República ley 1258 de 

2008 Diario Oficial No. 47.194 de 5 

dic/2008  

Por medio de la cual se crea la sociedad por acciones simplificada. 

Ley 1609 de 2013 Diario Oficial No. 

48.661 de 2 de ene/2013 

Por la cual se dictan normas generales a las cuales debe sujetarse el 

Gobierno para modificar los aranceles, tarifas y demás disposiciones 

concernientes al Régimen de Aduanas. 

Ministerio de Comercio, Industria y 

Turismo decreto 2153 de 2016 (dic. 26) 

“Por el cual se adopta el arancel de aduanas y otras disposiciones”. 

Decreto 1165 de 02 de jul./2019 Por el cual se dictan disposiciones relativas al régimen de aduanas en 

desarrollo de la Ley 1609 /2013. 

Circular Reglamentaria externa dic/83 Por la cual se expiden boletines informando modificaciones en el régimen 

cambiario vigente  

Federal Trade Commission (FTC) y la 

Environmental Protection Agency 

(EPA). 

Entidades encargadas de la regulación de empaques y embalajes  

Instituto Colombiano de Agricultura 

(ICA) 

Para exportar e importar: Vegetales, Animales, subproductos de origen 

animal, subproductos de origen vegetal y requisitos para empaques de 

madera.  
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Normativas del Cuero para Estados 

Unidos  

Comisión de Seguridad de Productos del Consumidor (CPSC) 

Ley de Seguridad de Productos de Consumo (CPSA) 

Ley de Mejoramiento de la Seguridad de Productos de Consumo de 2008 

(CPSIA) 

16 CFR 1632: Norma para la Inflamabilidad de Colchones y Protectores 

para Colchón  

Ley Pública 112–28, del 12 agos./2011. 

Ley Federal de Sustancias Peligrosas (FHSA) 

Fabricación de artículos importados y sus contenedores Título 19, Código 

de los Estados Unidos, Capítulo 4, Sección 1304 Todos los productos que 

se importen a los Estados Unidos deben cumplir con lo establecido en 19 

CFR 134, Indicación del País de Origen. 

Oficina de Aduanas y Protección Fronteriza (CBP)  

Agencia de Protección Ambiental (EPA)  

La ley Federal de Insecticidas, Fungicidas y Rodenticidas (FIFRA) Título 

7, Código de los Estados Unidos, Capítulo 6, Sección 136 Esta ley establece 

la reglamentación federal para la distribución, 

Ley de Control de Sustancias Tóxicas de 1976 (15 USC 2601-2692) 

Comisión Federal de Comercio (FTC)  

Ley Federal de la Comisión de Comercio (FTC Act) Código de los Estados 

Unidos 15, Capítulo 2, Subcapítulo I, Secciones 41-58 

Ley de las Etiquetas de los Productos en Piel Título 15, Código de los 

Estados Unidos, Capítulo 2, Subcapítulo IV, Sección 69 16 CFR 301, 

Reglas y Reglamentación según la Ley de Etiquetas de los Productos en 

Piel (FPLA) 

Ley de la Verdad de las Etiquetas de las Pieles de 2010 Ley Pública 111–

313 

La ley para las etiquetas de los productos de lana de 1939 Título 15, Código 

de los Estados Unidos, Capítulo 2, Subcapítulo III, Sección 68 16 CFR 300 

Reglas y Reglamentación según la Ley de las Etiquetas de los Productos de 

Lana de 1939  

Ley de aranceles de 1930, Prohibición de la importación de productos 

hechos de piel de perro y gato. Título 19, Código de los Estados Unidos, 

Capítulo 4, Sección 1308 

La Ley de Seguridad y Salud Ocupacional de 1970 (OSH Act) Código de 

los Estados Unidos, Título 29, Capítulo 15 

Departamento de Agricultura de los Estados Unidos (USDA) 

Ley de la producción de alimentos orgánicos de 1990 (OFPA) Título 7, 

Código de los Estados Unidos, Capítulo 94, Certificación como Orgánico, 

Secciones 6501-6523 

Normas de embalaje  Reglas de embalaje y etiquetado en los Estados Unidos 

El embalaje 

- Embalar el producto en contenedores fuertes, que absorban la humedad 

- Distribuir el peso del producto uniformemente 

- Utilizar una protección adecuada y un anclaje dentro del contenedor 

- Utilizar contenedores transatlánticos o paletas para el embalaje para 

asegurar un fácil manejo 

Idiomas permitidos en el embalaje y el etiquetado 

El inglés es obligatorio. Otros idiomas son optativos. 

Unidades de medida autorizadas 

Unidades métricas de medida y peso. 

Marcado de origen "Hecho en" 

Etiquetado para Estados Unidos  Es obligatorio. 

Normativa relativa al etiquetado. 

Todos los productos importados deben tener una etiqueta indeleble que 

mencione su país de origen. Dependiendo del producto, aplican 

especificaciones particulares. Los productos alimentarios deben nombrar 

todos los ingredientes que contienen en el orden siguiente: de mayor a 

menor prevalencia. Además, se debe listar toda la información nutricional 

del producto. Los productos textiles y la ropa deben indicar el contenido de 

sus fibras y las instrucciones de cuidado de la tela. Para más información, 

consulte la Administración de Comida y Droga (Food and Drug 
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Administration), la Comisión Federal de Comercio (Federal Trade 

Commission) y el Departamento de Agricultura (Department of 

Agriculture - USDA). Reglamentos específicos para ciertos productos 

alimenticios (alimentos, fármacos, aparatos médicos) y productos textiles, 

aparatos eléctricos y bienes para el consumidor. 

 

 

4.4 Marco Conceptual  

 

Acuerdo comercial: Convenio bilateral o multilateral entre estados, que busca conformar 

los intereses de cada una de las partes y aumentar el intercambio comercial, entre otros objetivos. 

 

Aduana: Oficina pública del Estado, situada en las fronteras, puertos o aeropuertos, donde 

se registran los géneros y mercancías que se importan o exportan y se cobran los derechos que 

adeudan según el arancel correspondiente. 

 

Arancel de aduanas: Son las tarifas que gravan las mercancías en la importación, la 

exportación y el tránsito, así como los impuestos fiscales, las disposiciones complementarias y los 

índices correspondientes. Los impuestos sobre los productos adquieren importancia a partir de los 

siglos XVI y XVII a raíz de la doctrina mercantilista, más tarde en el siglo XIX se inicia una política 

de convenios arancelarios entre algunos países. Actualmente muchos países pertenecen a 

asociaciones y uniones aduaneras lo que ha provocado la reducción paulatina de los aranceles 

(GATT, CEE, EFTA...). 

 

Artesanía: Arte y técnica de fabricar o elaborar objetos o productos a mano, con aparatos 

sencillos y de manera tradicional. 

 

Barreras arancelarias: Derechos de aduana que gravan la importación de mercancías 

procedentes de países extranjeros. 

 

Barreras no arancelarias: Restricciones a la importación de mercancías procedentes del 

exterior, distintas a los derechos de aduanas (los controles de cambios, los depósitos previos a la 

importación, la meticulosidad en los trámites administrativos, etc.).  De esta manera los países que 
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practican este tipo de barreras intentan evitar la competencia en determinados sectores de su 

economía. 

 

Bodegas: Lugares donde se almacena la carga durante la navegación del buque. Existen 

diferentes clases de bodegas:  

1. Buques tanques, no llevan bodega. 

 

2. Buques graneleros, la parte superior de sus bodegas tiene forma de pirámide para 

aprovechar mejor el espacio. 

 

3. Buques mineraleros, las bodegas están reforzadas para que el casco no sufra. Certificado 

de inspección de bodegas/Carta de alistamiento: garantiza que las bodegas del buque estén en 

perfectas condiciones para recibir la carga a bordo y contenerla en completa seguridad. 

 

Bolso: Bolsa de mano, de cuero, tela u otro material, que se usa para transportar objetos 

personales. 

 

Buque: Cualquier embarcación que sea capaz de desplazarse en el mar por medios mecánicos 

propios (sistema de propulsión por hélice, vapor, motor de explosión interna o, incluso por energía 

atómica) y que cumpla los siguientes requisitos: flotabilidad, estanqueidad, estabilidad, 

autogobierno, autonomía y capacidad de carga. Han de estar dedicados al transporte de mercancías. 

 

Bloque económico: Agrupamiento de varios países de una región que tiene como objetivo 

promover modelos de vinculación económica y entendimiento, orientados a impulsar el desarrollo, 

la integración económica y la liberación comercial. Asimismo, busca encontrar fórmulas ágiles de 

discusión y acuerdo ante otros mecanismos multilaterales o bloques de otras regiones. 

 

Carga: Conjunto de acciones y manipulaciones desde que las mercancías se encuentran 

apiladas en el almacén del recinto portuario hasta que quedan en el gancho de la grúa. Es la 

operación posterior a la estiba. En España, los gastos de carga y descarga suelen ser por cuenta del 

fletador. 
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Cliente: Persona física o jurídica a la que el exportador vende sus mercancías en el exterior. 

 

Comercio exterior: Conjunto de transacciones comerciales realizadas entre los residentes 

de un país y los residentes del resto del mundo. El comercio exterior centra su atención en el estudio 

de las relaciones económicas entre dos o más naciones. Las compras son las importaciones y las 

ventas las exportaciones, la diferencia entre los valores de las compras y las ventas es el saldo de 

la balanza comercial (Balanza de pagos). Íntimamente ligado con el desarrollo económico de una 

nación. 

 

Contrato de compraventa internacional: El contrato de compraventa internacional se basa 

en el acuerdo entre dos partes (importador y exportador) domiciliados en dos países distintos que 

se comprometen al intercambio de una mercancía por el pago de un precio.  En este contrato deben 

constar datos como el precio, la cantidad, INCOTERMS (términos o reglas comerciales de uso 

habitual en el comercio exterior, publicados por la CCI y que establecen la distribución de riesgos, 

obligaciones y costes entre el exportador e importador en una compraventa internacional), la 

calidad, las especificaciones técnicas, el puerto de destino, etc. 

 

Comercio internacional: hace referencia al movimiento que tienen los bienes y servicios a 

través de los distintos países y sus mercados. Se realiza utilizando divisas y está sujeto a 

regulaciones adicionales que establecen los participantes en el intercambio y los gobiernos de sus 

países de origen. Al realizar operaciones comerciales internacionales, los países involucrados se 

benefician mutuamente al posicionar mejor sus productos, e ingresar a mercados extranjeros. 

 

Cuero: Piel de ciertos animales; en especial la curtida que se emplea como materia básica 

para confeccionar ciertas cosas, como canguros, calzado, etc. 

 

Derecho internacional: es el código que regula los acuerdos entre los Estados, las 

costumbres internacionales y los principios generales del Derecho Internacional. 

 

DFI: Es el conjunto de actividades involucradas en el traslado de bienes, materias primas, 

insumos o productos terminados desde el punto de origen en el país exportador hasta el lugar de 

https://retos-operaciones-logistica.eae.es/deposito-aduanero-5-ventajas-para-tus-operaciones-internacionales/
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consumo, venta o futura transformación del país importador. Para así optimizar las operaciones del 

comercio exterior en términos de costos, tiempo y calidad del servicio, con el fin de facilitar un 

flujo uniforme de carga entre todas las partes interesadas (Exportador, Importador y prestadores 

del servicio). 

 

Economía: La economía es una ciencia social que estudia la forma de administrar los 

recursos disponibles para satisfacer las necesidades humanas. Además, también estudia el 

comportamiento y las acciones de los seres humanos. 

 

Estrategia: Estrategia es un plan para dirigir un asunto. Una estrategia se compone de una 

serie de acciones planificadas que ayudan a tomar decisiones y a conseguir los mejores resultados 

posibles. 

 

Exportación de bienes: Es la salida de mercancías que consiste en las ventas, trueques, 

obsequios o donaciones entre el territorio económico de un país y el resto del mundo. 

 

Globalización: La globalización es un proceso histórico de integración mundial en los 

ámbitos político, económico, social, cultural y tecnológico, que ha convertido al mundo en un lugar 

cada vez más interconectado, en una aldea global. 

 

INCOTERMS: Los INCOTERMS son reglas elaboradas por la Cámara de Comercio 

Internacional que se utilizan en los contratos de compraventa internacional. Su nombre proviene 

de INTERNATIONAL COMMERCIAL TERMS (términos internacionales de comercio). 

 

Ingreso Per Cápita: cálculo que se realiza para determinar el ingreso que recibe, en 

promedio, cada uno de los habitantes de un país; es decir, en promedio, cuánto es el ingreso que 

recibe una persona para subsistir. Este cálculo se obtiene dividiendo el ingreso nacional entre la 

población total de un país. 
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Inteligencia de mercados: la inteligencia de mercados es aquella disciplina propia de la 

gestión estratégica de las empresas que permite, mediante un flujo permanente de información, 

conocer en forma mas profunda el mercado y el desempeño de la empresa dentro de este.  

 

Logística: es una función operativa que comprende todas las actividades y procesos 

necesarios para la administración estratégica del flujo y almacenamiento de materias primas y 

componentes, existencias en proceso y productos terminados; de tal manera, que éstos estén en la 

cantidad adecuada, en el lugar correcto y en el momento apropiado. 

 

Marroquinería: Confección de artículos de marroquinería (piel curtida bruñida y lustrosa).  

 

PIB: El PIB representa el resultado final de la actividad productiva de las unidades de 

producción residentes. Se mide desde el punto de vista del valor agregado, de la demanda final o 

las utilizaciones finales de los bienes y servicios y de los ingresos primarios distribuidos por las 

unidades de producción residentes. 

 

PYMES: Pyme (también conocida como PyME o por las siglas PME) es un acrónimo 

que significa “pequeña y mediana empresa”. Hace referencia a una empresa compuesta por un 

número reducido de trabajadores y con un volumen de ingresos netos moderado. 

 

Proteccionismo: Doctrina económica, opuesta al librecambismo, que intenta favorecer la 

producción nacional frente a la competencia extranjera haciendo pagar impuestos por la 

importación de productos extranjeros y favoreciendo a los nacionales con medidas especiales. 

 

Posición arancelaria: La partida arancelaria es un código a 10 dígitos en donde se describe 

la mercancía con fines de facilitar su identificación en el comercio internacional y determinan los 

requisitos e impuestos a pagar. 

 

TLC: Son pactos político-económicos entre dos o más naciones, por lo general de una región 

común y de intereses compartidos, en los que se eliminan ciertas barreras comerciales y de índole 

social para satisfacer necesidades de todas las partes por igual. 
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5. Marco metodológico 

 

5.1 Metodología 

 

El término metodología está compuesto del vocablo método y el sustantivo griego logos que 

significa juicio, estudio. Metodología se puede definir como la descripción, el análisis y la 

valoración crítica de los métodos de investigación. La metodología es el instrumento que enlaza el 

sujeto con el objeto de la investigación, sin la metodología es casi imposible llegar a la lógica que 

conduce al conocimiento científico. 

 

La palabra método se deriva del griego meta: hacia, a lo largo; y odos que significa camino, 

por lo que podemos deducir que método significa el camino más adecuado para lograr un fin. 

También podemos decir que el método es el conjunto de procedimientos lógicos a través de los 

cuales se plantean los problemas científicos y se ponen a prueba las hipótesis y los instrumentos 

de trabajo investigados. 

 

El método es un elemento necesario en la ciencia; ya que sin él no sería fácil demostrar si un 

argumento es válido. 

 

El método de investigación es cuantitativo con alcance descriptivo. Tomando en cuenta que 

este método busca especificar las propiedades, las características y los perfiles de personas, grupos, 

comunidades, procesos, objetos o cualquier otro fenómeno que se someta a un análisis, para el caso 

particular de este trabajo se tienen en cuenta los elementos necesarios para la exportación de 

riñoneras de cuero para la empresa BC BACHUE pues lo que se pretende es recoger información 

sobre estos conceptos mas no indicar cómo se relacionan entre sí.  

 

5.2 Diseño de la investigación 

 

Es una investigación no Experimental debido a que son estudios que se realizan sin la 

manipulación deliberada de variables y en los que sólo se observan los fenómenos en su ambiente 

natural para después analizarlos. En la investigación no experimental las variables independientes 
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ocurren y no es posible manipularlas, no se tiene control directo sobre dichas variables ni se puede 

influir sobre ellas, porque ya sucedieron, al igual que sus efectos.  

 

Es Transversal porque recolectan datos en un solo momento, en un tiempo único. Su 

propósito es describir variables y analizar su incidencia e interrelación en un momento dado. 

 

5.3 Población  

 

Según Census Bureau a 2017 se estima que la población en San José de California es de 

1.035.317 habitantes, de los cuales se determinar cómo mercado objetivo la población 

económicamente activa ya que estas personas pueden ser los potencialmente consumidores dado a 

su poder adquisitivo actualmente. 

 

5.4 Fuentes de recolección de la información  

 

Secundarias teniendo en cuenta que se consultará diferentes fuentes de información como 

publicaciones, estadísticas, informes comerciales entre otros, mediante la recolección de esta 

información se podrá afianzar los resultados obtenidos con las encuestas. 

 

5.5 Técnicas de recolección de la información  

 

En la investigación se trabajará con las siguientes técnicas: revisión de fuentes secundarias 

las cuales se derivan en internas (ventas, márgenes, estados contables) y externas (publicaciones, 

estadísticas, informes comerciales).  

 

5.6 Proceso para la recolección de la información  

 

Las técnicas por utilizar serán la observación y búsqueda en bases de datos, para lo cual 

primero se buscarán las bases de datos relacionadas con la información que se necesita, luego se 

determinará su confiablidad, posteriormente después se realizará la depuración y el análisis para 
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comenzar a trabajar los resultados del plan exportador.  A continuación, se muestran los pasos para 

la recolección:  

 

 

 

Figura 1. Recolección de datos e instrumentos de medición 

 

5.7 Proceso y análisis de la información  

 

Con la información recolectada se procederá a analizar los datos y construir los resultados 

respectivos que serán el insumo para llegar a las conclusiones y recomendaciones finales del plan 

exportador. A continuación, se diagrama el flujo del manejo de la información:  

 

 

Figura 2. Diagrama de flujo de manejo de la información. 
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6. Resultados, análisis y discusión 

 

 

6.1 Antecedentes del negocio o empresa 

 

La empresa BACHUÉ S.A.S nace de la necesidad de exportar Productos de Cuero a los 

consumidores de la ciudad de San José, California de los Estados Unidos de América. 

 

Todo con el fin de abrir mercado de los productos elaborados por los artesanos colombianos 

en el exterior, siendo estos reconocidos por su alto nivel de calidad y diseños exclusivos, gracias 

al cuidado de los detalles en los diferentes procesos de elaboración. 

 

Los productos son fabricados en diferentes departamentos del país principalmente en los 

departamentos de Nariño, Risaralda, Antioquia y Valle del Cauca de donde los Artesanos trabajan 

el cuero el cual es procesado  en las principales curtimbres de Departamento de Cundinamarca 

siendo este uno de los mayores procesadores del país, y así se puedan dar a conocer estos productos 

y su diversidad dentro de la marroquinería en el exterior  trabajada por las PYMES (Pequeños y 

Medianos Empresarios Colombianos)  en una alianza comercial  unificada y representada por BC 

BACHUE dejando en el Alto el gran potencial de la mano de obra colombiana.  

 

Al incursionar y ser reconocida la marca BC BACHUE busca el crecimiento dinámico de las 

exportaciones y así obtener utilidades y contribuir con el crecimiento empresarial, social en la 

generación de nuevos puestos de trabajo, brindar bienestar a las familias colombianas y mover la 

economía regional y nacional. 

 

6.2 Misión, objetivos y metas 

 

6.2.1 Misión.  Generar alianzas  Comerciales con pequeños y medianos  Artesanos 

Colombianos que brinden a BACHUÉ S.A.S  la oportunidad de  Comercializar Productos 

elaborados en Cuero con alta calidad cuidando los detalles en los diferentes procesos de elaboración 

para obtener utilidades y contribuir al crecimiento empresarial, social en la generación de empleo 
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y brindar bienestar a las familias colombianas y lo más importante superar las expectativas, 

satisfacer y conseguir la preferencia de nuestros clientes a nivel nacional y fuera del territorio 

Colombiano. 

 

6.2.2 Visión.  Hacer de BACHUÉ S.A.S en el 2019 una marca reconocida en el comercio 

virtual como sinónimo de buen gusto y calidad.  

 

Disponer para el 2019 el Punto de Venta Principal en la ciudad de Pereira, Risaralda, 

Colombia y posteriormente para el 2020 el Primer Establecimiento Comercial en la ciudad de San 

José, California, EEUU. 

 

Mejorar continuamente la Marca BACHUÉ S.A.S "Artículos en cuero elaborados por 

Artesanos Colombianos" siendo una de las mejores opciones para dar a conocer la laboriosidad de 

los mismos.  

 

Incursionar Progresiva y Exitosamente los Nichos de Mercado en los EEUU acompañados 

de los mejores aliados comerciales que Garanticen la Sostenibilidad y Utilidad. 

Lograr superar las expectativas de nuestros clientes finales, generando confianza en los 

productos, recordación y recomendación de los mismos.  

 

6.2.3 Portafolio de negocios.  Actualmente la empresa ofrece a sus clientes riñoneras en 

cuero y se visiona en diversificar su portafolio a una gran variedad de accesorios en cuero. 
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6.3 Organigrama BC BACHUE 

 

Figura 3.Organigrama BC BACHUE 

 

Observación: En la actualidad la compañía BC BACHUE tiene 3 cargos en funcionamiento, 

los cuales son director general, director comercial en Colombia y la contadora. 
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6.4 Organización actual y equipo directivo; su formación, experiencia y capacidades de 

cara al proyecto de exportación. Identificación de las posiciones clave vacantes. 

 

Tabla 2. Descripción cargo director general. 

Nombre del cargo Director General  

Dependencia  Área Financiera – Operacional  

Número de Cargos 1 

Reporta al cargo de Junta de Socios  

Perfil  Egresado de Administración de Empresas o carreras afines, preferiblemente con 

especialización en Comercio exterior  

Otros estudios Contabilidad, servicio al cliente, auditorias y otros relacionados a su cargo 

Experiencia  Mínima 1 Año 

Edad Mayor de 25 años  

Sexo N/A  

Tareas Estudiar los informes de cada uno de los departamentos para proyectar y generar estrategias 

de crecimiento por lo cual deberá planear, dirigir y controlar la empresa para el 

cumplimiento y mejoramiento continuo. 

Responsabilidades  • Planificar las actividades de la empresa, fijar las políticas y los objetivos de la 

organización para el logro a largo y a mediano plazo, el plan estratégico se sustenta en un 

presupuesto y en los estados financieros proyectados. 

• Ejercer el liderazgo para guiar y motivar a las personas, así como trabajar y velar por el 

logro de objetivos de la organización.  

• Toma decisiones y dirige el rumbo de la empresa hacia sus objetivos para la cual efectúa 

análisis de la situación evaluó las acciones y elige la más conveniente. 

• Controla el desempeño de las personas, verifica logros de la organización evalúa la 

producción y la productividad, mide las ventas, la rentabilidad y las metas alcanzadas. 

• Tener claro su propio trabajo y el contexto amplio en el que deben desarrollarlo. 

• Desarrollar un plan para alcanzar los objetivos. 

• Asignar tareas a sus subordinados, teniendo en cuenta la capacidad, dándoles límites 

para su desempeño y especificando los parámetros. 

• Establecer mecanismos de control sobre el desarrollo de las tareas encomendadas. 

• Entrenar y ayudar a desarrollar a sus subordinados. 

• Evaluar la efectividad de cada uno de sus subordinados. 

• Hacerse responsables de sus propias tareas y de la de sus subordinados, ante sus 

superiores.   

• Establecimiento de las líneas generales del Plan de marketing y en concreto el marketing 

mix:  

• Política de producto 

• Política de precio 

• Política de distribución 

• Política de comunicación 

 

 

 

 

 

 

 



36 

 

Tabla 3. Descripción cargo director administrativo 
Nombre del cargo Director administrativo  

Dependencia Gerencia  

Número de cargos 2 

Superior inmediato  Gerencia  

Reporta al cargo de  Gerencia  

Direcciona Departamento Comercial  

Departamento Financiero  

Departamento de Operaciones 

E-CCOMERCE www.bachue.co (Ventas e inventarios) 

Departamento Comercial  

Perfil  Egresado de Administración de Empresas o carreras afines, preferiblemente con especialización o con 

afinidad en el área de negocios. 

Otros estudios Servicio al cliente, Marketing, contabilidad básica, conocimientos en nómina, presupuestos y otros 

relacionados a su cargo 

Experiencia  Mínima 3 Año 

Edad Mayor de 25 años  

Sexo N/A  

Tareas Máximo responsable en el funcionamiento de las operaciones del negocio de BACHUÉ S.A.S, 

asegurando que todos los Departamentos trabajen unidos mientras atiende las diversas necesidades 

operativas de cada Departamento, apoyándolos e incluyendo las relaciones con los clientes, proveedores 

y colaboradores,  es responsable de todas las tareas Administrativas  como la recopilación de información, 

el procesamiento, la generación de informes, el direccionamiento de información asesores externos como 

como contadores, abogados o entidades gubernamentales y el mantenimiento y custodia de registros.   

Responsabilidades 

 
• Coordinación de Departamentos  

El principal objetivo de un director administrativo es coordinar a todos los departamentos de BACHUÉ 

S.A.S Asegurándose que cada departamento reciba la información importante y de que se mantengan al 

día con los acontecimientos futuros, haciendo la difusión de información más rápida y eficaz. 

• Servicio de Apoyo 

Un director administrativo ofrece servicios de apoyo a la oficina y asegura los lugares de reunión, reserva 

las horas y escribe informes sobre varios proyectos. También lleva las minutas en las reuniones oficiales 

y envía una copia a cada uno a los principales ejecutivos involucrados. También coordina la compra y 

suministro de material de oficina y equipo. El director administrativo recibe las solicitudes de los artículos 

que necesitan todos los departamentos y se asegura que el personal tenga los materiales necesarios 

solicitados. 

• Canales de Comunicación  

La comunicación es una función clave que desempeña el director administrativo. Éste proporciona los 

canales de comunicación y los mantiene abiertos y accesibles a todos los miembros del personal. El 

director administrativo está a cargo del teléfono y número empresarial de BACHUÉ S.A.S, el cual 

coordina todas las llamadas entrantes y salientes. Se asegura de que línea telefónica esté operativa y sea 

efectivo al jugar un papel de supervisión, está involucrado en la comunicación tanto interna como externa, 

en nombre de la organización. 

• Productividad de los Empleados  

La administración de los empleados es un objetivo clave de un director administrativo. El director 

administrativo comunica los proyectos al personal y asigna funciones al trabajar con los líderes dentro de 

los departamentos. También comunica las expectativas del trabajo y evalúa continuamente la 

productividad y da retroalimentación sobre el desempeño de los miembros del personal. El director 

administrativo también coordina las entrevistas, la contratación y la capacitación del personal 

administrativo. En una organización con un departamento de recursos humanos, el director administrativo 

proporciona una función de apoyo. 

Administración Financiera  

Habilidades  

 

Habilidades para relacionarse con las personas, espíritu de trabajo en equipo, disposición amplia de 

servicio al cliente, capacidad de negociación, trabajar bajo presión, ser proactivo en la solución de 

problemas que requieran atención inmediata. 

Cualidades  

 
• Honestidad  

• Amabilidad  

• Orientación al cliente 

• Determinación  

• Buena actitud 

• Autoestima sana 

http://www.bachue.co/
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• Autoconfianza  

• Entusiasmo  

• Perseverancia 

• Empatía  

Presentación 

Personal  

 

• Tendrá elección libre en su atuendo diario, recomendando un estilo formal, discreto y elegante, deberá 

excluir de su presentación personal las siguientes prendas (Jeans, Tenis y ropa deportiva) 

• Calzado limpio (en caso de usar sandalias conservar impecable la presentación de sus pies) 

• Cabello limpio   

• Uñas cortas, limpias y con maquillaje discreto  

• Mujeres con maquillaje suave  

• Evitar fragancias fuertes.  

Remuneración • 2 SMLV + ½ SMLV  

• Remuneración especial. Después de recuperar el porcentaje de inversión se entregará comisión 

mensual sobre los cumplimientos de presupuestos en el territorio colombiano, solo aplicará para la señora 

Marlene Rodríguez Cárdenas en caso tal de ser removido el cargo solo se dejara    la remuneración de  2 

½  SMLV 

 

 

Tabla 4. Descripción cargo director comercial 

Nombre del cargo Director comercial  

Dependencia Gerencia  

Número de cargos 1 

Superior inmediato  Director Administrativo 

Reporta al cargo de  Director Administrativo – Gerencia  

Direcciona Canales de Distribución (Intermediarios Directos y otros) 

Establecimiento Comerciales 

 (Administradores/Vendedores) 

E-CCOMERCE www.bachue.co (Despachos) 

Perfil  Egresado de Administración de Empresas o carreras afines, preferiblemente con especialización 

en Inteligencia de Mercados o con afinidad en el área de negocios. 

Otros estudios Servicio al cliente, Marketing, presupuestos y otros relacionados a su cargo 

Experiencia  Mínima 3 Año 

Edad Mayor de 25 años  

Sexo N/A  

Tareas Máximo responsable del Departamento comercial de BACHUÉ S.A.S creador de estrategias de 

ventas y responsable del cumplimiento de objetivos de las mismas. 

Responsabilidades  • Personal  

• Selección del personal del departamento comercial. 

• Desarrollar un grupo de ventas capaz de alcanzar los objetivos 

• Planificar los objetivos y estrategias del equipo de ventas. 

• Detección de necesidades y seguimiento de los planes de formación de todo el personal del 

departamento comercial. 

• Establecimiento de la política de retribución e incentivos del personal de ventas. 

• Motivación del personal del departamento. 

Objetivos • Elaboración del presupuesto de ventas anual. 

• Elaborar proyección de ventas 

• Elaboración y valoración de los objetivos comerciales. 

• Elaboración de los presupuestos de gastos del departamento comercial. 

• Viajar periódicamente para el cierre de negocios y consolidación de nuevos negocios. 

Seguimiento 

 
• Despacho, asesoramiento y dirección de los vendedores. 

• Supervisión de las gestiones comerciales. 

• Supervisión de los gastos comerciales, en especial, los de ventas. 

• Identificación de indicadores del departamento, medición de los mismos con una determinada 

frecuencia y establecimiento de medidas correctoras.  

• Seguimiento de la ejecución del Plan de Marketing 

http://www.bachue.co/
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• Control de los gastos de Marketing 

• Manejo de publicidad y administración del POP. 

• Adecuado control y manejo de la marca. 

• Otras responsabilidades: Quedará establecido que el Director Comercial quedará atento a 

cualquier otra función y/o apoyo solicitado por la Gerencia y la Dirección Administrativa que 

no estén estipuladas en sus funciones básicas, pero que sean necesarias para el funcionamiento 

de la empresa BACHUÉ S.A.S 

Habilidades Habilidades para relacionarse con las personas, espíritu de trabajo en equipo, disposición amplia 

de servicio al cliente, capacidad de negociación, trabajar bajo presión, ser proactivo en la 

solución de problemas que requieran atención inmediata. 

Cualidades: 

 
• Honestidad  

• Amabilidad  

• Orientación al cliente 

• Determinación  

• Buena actitud 

• Autoestima sana 

• Autoconfianza  

• Entusiasmo  

• Perseverancia 

• Empatía  

Presentación Personal • Tendrá elección libre en su atuendo diario, recomendando un estilo forma, discreto y elegante, 

deberá excluir de su presentación personal las siguientes prendas (Jeans, Tenis y ropa deportiva) 

• Calzado limpio (en caso de usar sandalias conservar impecable la presentación de sus pies) 

• Cabello limpio   

• Uñas cortas, limpias y con maquillaje discreto  

• En caso de los hombres afeitados y manteniendo siempre un corte presentable. 

• Mujeres con maquillaje suave  

• Evitar fragancias fuertes.  

Remuneración • SMLV + ½ SMLV  

• Comisión si se superior el punto de equilibrio P.E con un aumento mínimo del 20% en la 

etapa inicial de ser constituida la empresa. 

• Comisiones por cumplimiento total. 

 

Tabla 5. Descripción cargo vendedor 

Nombre del cargo Vendedor  

Dependencia  Dirección Comercial  

Número de Cargos 1 

Superior inmediato  Administrador 

Reporta al cargo de  Administrador y Director Comercial  

Perfil  Técnico Comercial o Administración y Finanzas y/o Vendedor Profesional Egresado de SENA  

Otros estudios Servicio al cliente, Merchandising, contabilidad u otros afines al cargo 

Experiencia  Mínima 6 meses 

Edad Mayor de 18 años  

Sexo Mujer  

Tareas Ofrecer y comercializar las categorías, líneas y tipos de productos ofrecido por BACHUÉ S.A.S a cambio 

de dinero, utilizando las estrategias, parámetros y políticas de venta que le permitan convencer a los 

compradores y así alcanzar los objetivos. 

Responsabilidades  • Conocer e identificar las características, los usos y cualidades de los productos. 

• Conocer las políticas y los rasgos de la cultura organizacional. 

• Asesorar a los clientes y posibles compradores. 

• Vender efectivamente y cumplir los presupuestos asignados. 

• Fidelizar los clientes estableciendo un nexo real entre los clientes y la empresa. 

• Ofrecer servicio Post Venta  

• Informar sobre mejoras y/o complementos. 

• Orientar sobre soluciones a problemas con el producto o servicio. 

• Informar sobre los sitios donde debe acudir por los repuestos. 
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•  Informar sobre la existencia de productos o servicios afines 

• Retroalimentar la Empresa, así como se espera que un vendedor informe al cliente sobre todas las 

maneras en las que puede aprovechar mejor el producto o servicio, también se espera que informe a la 

empresa todo cuanto pueda contribuir a mejorar las ventas. 

• Debe comunicar los posibles errores en los procesos y proponer las mejoras que considere oportunas y 

pertinentes 

• Cuidar su imagen debido a que se convierte en el primer contacto con el cliente. Es la cara de la empresa. 

Su imagen debe adecuarse a la imagen corporativa y a los clientes que atenderá. 

• Elaborar y comunicar reporte de ventas. 

Habilidades Habilidades para relacionarse con las personas, espíritu de trabajo en equipo, disposición amplia de 

servicio al cliente, capacidad de negociación. 

Cualidades  

 
• Honestidad  

• Amabilidad  

• Orientación al cliente 

• Determinación  

• Buena actitud 

• Autoestima sana 

• Autoconfianza  

• Entusiasmo  

• Perseverancia 

• Empatía 

Presentación 

Personal  

 

• Uniforme impecable  

• Calzado limpio  

• Cabello limpio y recogido  

• Uñas cortas, limpias y con maquillaje discreto  

• Mujeres con maquillaje suave  

• Evitar fragancias fuertes.  

Remuneración • SMLV  

• Dominicales, festivos, horas extras 

• Comisión Individual por venta 

• Comisión por cumplimiento global  

 

6.5 El producto 

 

6.5.1 Descripción del producto 

 

Historia del cuero. El cuero es uno de los materiales más útiles con que ha contado la 

humanidad a través de su historia.  Desde el propio primitivismo hasta nuestros días somos 

acompañados por una segunda piel que, como los buenos vinos, en vez de envejecer, embellece. 

El hombre prehistórico para evitar que las pieles de los animales que cazaba se dañaran o 

endurecieran, utilizaba la grasa de los sesos de sus presas, frotándolas sobre las futuras prendas que 

le protegerían del frío. Hebreos y babilonios utilizaban para preservarlas, medios parecidos a los 

existentes en curtidurías muy rudimentarias, como eran cubrir la piel con sustancias astringentes 

de cortezas, raíces y frutos, curándola con sal común y algunas veces frotándola con aceites.  
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En Egipto se han hallado segmentos de cuero en buen estado, de hace 3 mil años. Gracias a 

una adecuada conservación, su textura fue usada en la antigüedad por soldados que los incorporan 

como parte de cascos yelmos y escudos, por marineros que le convertían en velas y cubiertas de 

grandes buques y por hombres inquietos que transformaron las pieles de oveja, cabra y becerro en 

pergamino. Hoy en día, el cuero es la base de una gran industria, pues constituye la materia prima 

para la fabricación de objetos de tanta importancia como el calzado y prendas de vestir, correas de 

transmisión para maquinaria, carteras, maletas, talabartería, guantes industriales, etc.  Dependiendo 

de la naturaleza de los productos a los que está destinada, la piel de animales como cabras, vacas, 

bueyes, becerros, cerdos y de algunos reptiles como culebras y cocodrilos, es sometida a un 

adecuado proceso de curtición. El curtido de cueros consiste básicamente en convertir el material 

putrescible en una superficie que en condiciones ordinarias no se deteriora y que al ser mojada y 

posteriormente secada no se endurece. Para lograr este efecto son utilizados varios productos 

naturales como el tanino que se extrae de plantas como el roble, sauce, quebracho, mangle, etc. y 

también sales de cromo que se obtienen de un mineral de hierro y cromo; aceites de ballena, foca, 

bacalao y curtientes sintéticos (Formación Diseño y Calzado y Marroquinería, 2013). 

 

Existen dos tipos de curtición: la primera es la mineral (al cromo) que tiene como destino las 

manufacturas del cuero y la capellada del calzado. La segunda es la vegetal (al tanino) requerida 

en la producción de la suela del calzado. El factor que limita la obtención del cuero es el sacrificio 

del ganado y éste depende a su vez de la industria ganadera y de la demanda de carne para el 

consumo 

 

En Colombia existe desde 1977 una asociación de industriales del cuero, manufactureros del 

cuero, exportadores del cuero (ASOCUEROS), que surgió a raíz de la unión de un grupo de 

industriales preocupados por la obtención de una mayor calidad en sus productos, Conscientes de 

la baja calidad del momento y de la posibilidad de producir mejores Productos. Desde este 

momento se fue creando una familia que comparte, por ejemplo, el desarrollo de productos y, con 

el tiempo, ha aprendido a participar en ferias como resultado de la observación y comparación con 

otros países de mundo respecto a sus productos, a la exposición y a las tendencias que los llevaron 

a la mejora de producto. 
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6.5.2 Proceso de fabricación de la piel/cuero.  La transformación de la piel. La 

transformación de la piel en bruto a la piel acabada conlleva una serie de procesos ancestrales, 

mejorados con el paso del tiempo. En la siguiente ilustración presentamos un esquema de estas 

operaciones. 

 

1. Desuello: operación de separar la piel del animal. 

 

2. Conservación: proceso para conservar la piel antes de llegar a la tenería. 

• Secado al aire 

• Salado 

• Refrigeración / Congelación 

 

3. Trabajos de ribera: son los procesos de tratamiento de la piel realizados en la tenería 

antes de la curtición. 

• Remojo 

• Depilado y Apelambrado 

• Descarnad 

 

• Dividido: Cuando el espesor de la piel es excesivo es necesario dividir la piel en 2 o 3 

capas, dando lugar a Piel Flor y Cerraje. 

 

• Desencalado: Consiste en lavar la piel para eliminar los restos de cal acumulados. 

 

• Rendido: Tratamiento para obtener una piel/cuero con un tacto suave y una capa de piel 

flor suave. 

 

• Piquelado: Tratamiento para impedir el hinchamiento. 

 

• Desengrasado: Eliminación de las grasas naturales que contiene la piel. 
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4. Curtición: Consiste en la introducción de enlaces transversales entre las cadenas 

proteicas, lo cual confiere a la piel propiedades tales como una alta resistencia al desgarro y tacto 

blando al secar. 

 

• Curtición con productos orgánicos: Los curtientes vegetales o taninos se encuentran en 

los extractos de quebracho, pino, mimosa … 

 

• Curtición con productos inorgánicos: Se utilizan sales de cromo, aluminio, circonio… 

Una piel curtida al cromo aglutina gran resistencia y flexibilidad al mismo tiempo. 

 

5. Escurrido y rebajado: Paso de la piel curtida por dos cilindros para eliminar el agua e 

igualar el espesor. 

 

6. Tintura: aplicación de un colorante sintético para conseguir el color deseado. 

 

7. Engrase: aplicación de un agente lubricante para obtener una piel suave y flexible. 

• El aceite de pata de buey y ricino son los más populares. 

 

8. Escurrido final: eliminación de todos los líquidos mediante el proceso anterior. 

 Estirado: alisado de la piel y eliminación de cualquier pliegue realizado en el escurrido. 

 

9. Secado: Secado final mediante distintos métodos. 

• Secado al Aire 

• Túnel de Secado 

• Secado Pasting 

• Secado Secoterm 

• Secado al Vacío 

 

10. Acabado final: tratamientos para mejorar la apariencia, unificar el color, brillo y otros 

aspectos. 
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Esmerilado: Consiste en frotar la superficie de la piel con un papel de esmeril. 

 

Cuando se aplica a la cara flor se eliminan defectos superficiales y se obtiene Nobuck. 

 

Cuando se aplica a la cara carne se obtiene Ante. 

 

Acabado Florantique: acabado con brillo. Se obtiene mediante la aplicación de una cera 

abrasiva, pulido y laca fijadora. 

 

Acabado de Tacto Graso: son cueros que al doblar la piel se aclara el color de forma 

apreciable. 

 

Este acabado se logra mediante impregnación con aceite y planchado posterior a elevada 

temperatura. 

 

Acabado Cuero Viejo: se consigue aplicando a la piel un fondo más o menos pigmentado y 

un efecto contrastado de baja adherencia. Al aplicar un cepillado se desprende la última capa 

obteniéndose el efecto de envejecido. 

 

6.5.3 Usos del producto 

 

Para ir a trabajar: debe ser grande y resistente, pero no demasiado casual. Dependerá del 

dress code de tu lugar de trabajo el que sea más o menos elegante.  Eso sí, no se trata de comprar 

la riñonera más costosa, pero sí algo de buena calidad. Casi siempre llevamos agendas, dinero y el 

celular en nuestra riñonera, por esto los modelos más apropiados para llevar al trabajo son: el estilo 

“tote”, “satchel” y el estilo “doctor”. 

 

Para llevar a diario: lo recomendable es que sean cómodos y no muy grandes para que no 

estorben. Este tipo de riñonera es el que llevamos a una salida casual o para realizar diligencias. 

Aquí llevamos lo básico y por eso los mejores modelos son el estilo “bowling”, “baguette” y 

“hobo”. 
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Para viajar: la premisa es la comodidad y la funcionalidad, por eso necesitamos una riñonera 

con espacio y que sea ligero. Los maxi canguros con asas cortas son recomendables, así como el 

estilo “bandolera” para guardar tus mapas, la cámara y documentos personales. 

 

Para salir de noche: queremos destacar y robar miradas con nuestro atuendo y, los 

accesorios son nuestros aliados. Aquí solo debemos llevar lo indispensable: documentación, 

dinero, algo de maquillaje y nuestro móvil. Para estas salidas lo mejor es un “clutch”, una riñonera 

“de fiesta” o tipo “flap”. 

 

6.5.4 Características. La riñonera se destacó a finales de  los 80s y a principios y mediados 

de los 90s, en la actualidad suele ser muy utilizado por deportistas, turistas, estudiantes y para 

realizar actividades comerciales. 

 

BC BACHUE maneja un portafolio de riñoneras a base de cuero vacuno por su resistencia y 

su calidad, elaborados por artesanos colombianos especialmente del departamento de Nariño. 

 

6.5.5 Ficha técnica 

 

Tipo de riñonera: Fanny pack (riñonera) 

Referencia: R-01 

Descripción: Riñonera para dama, diseño contemporáneo ideal para llevar a todas partes; 

este accesorio te brinda comodidad, seguridad y estilo. Contiene dos bolsillos frontales y un bolsillo 

en su espaldar. Correa en reata acanalada que brinda mayor comodidad al ajustar permitiendo llevar 

en la cintura o cruzado. 

Material: cuero 

Medidas: alto: 15 cm, ancho: 6 cm, largo: 18 cm 

Peso: 230 gr 

Colores: beige – Vinotinto metalizado 

Café oscuro – miel 

Posición arancelaria Colombia: 4202.91.90.00 

Posición arancelaria estados unidos: 4202.91.90 
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Unidad comercial: unidad 

Vida útil: 5 años 

 

 

Figura 4. Producto Riñonera 
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6.5.6 Costos de producción del producto.  

 

Tabla 6. Costos del producto 

Determinación del Costo de Producción       

Producto RIÑONERA DE CUERO  

Unidades 

de venta  

30 

      

      

Cantidad Unidad de 

medida 

Elementos del Costo Precio Costo Fijo Costo 

Variable 

30 Unidades  Riñonera $ 35.000,00  
 

$ 

1.050.000,00  

1 Unidad 30KG Flete interno (Pasto- Pereira) $ 24.000,00  
 

$ 24.000,00  

1 Unidad Seguro flete (mínima) $ 4.000,00  
 

$ 4.000,00  

5 Unidad Caja 30*20*20 $ 5.950,00  
 

$ 29.750,00  

1 Mes  Arriendo con servicios 

incluidos  

$ 300.000,00  $ 300.000,00  
 

1 Mes  Contador público mensuales  $ 500.000,00  $ 500.000,00  
 

1 Mes  Salario gerente $ 1.500.000,00  $ 1.500.000,00  
 

  
Totales $ 2.368.950,00  $ 2.300.000,00  $ 

1.107.750,00  

 

 

6.6 Determinar el código del sistema armonizado para su producto-definir su partida 

arancelaria 

 

Posición Arancelaria Estados Unidos: 4202.91.90 

 

Figura 5. Posición Arancelaria Estados Unidos. Fuente:  

 

Costo por unidad Costo 

Costo Fijo Unitario =  $             76.666,67  

Costo Variable Unitario =  $             36.925,00  

Costo Total Unitario =  $             78.965,00  
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Posición Arancelaria Colombia: 4202.91.90.00 

 

 

Figura 6. Posición arancelaria Colombia. Fuente: 

 

6.6.1 Riesgos y desafíos riesgos del comercio internacional 

 

Tabla 7. Relación de riesgos. 

Comercio exterior Riesgos de transporte Riesgos de mercado 

Riesgo por impago: Cuando el 

exportador (vendedor) decide realizar la 

venta de sus mercancías y cobrarlas al 

importador (cliente) mediante cuotas, 

existe la posibilidad de que el segundo 

incumpla este acuerdo y no realice el pago 

de las cuotas, lo cual le causaría serios 

problemas al vendedor de la mercancía. 

Aéreo: Almacenaje: En su gran mayoría los 

terminales de carga aérea, cuentan con 

bodegas y áreas restringidas para manipular 

algún tipo de carga valiosa, en general se 

protegen con sistemas de vigilancia mediante 

cámaras instaladas estratégicamente. No 

obstante, lo anterior, la carga está expuesta al 

hurto, saqueo, y daños por manipulación. 

Riesgo de mercado: es la pérdida en 

la que se puede incurrir debido a la 

fluctuación de los precios en los 

diversos activos que se presentan en 

los mercados o a una variación en 

variables como la tasa de interés o el 

tipo de cambio.  

Riesgo por fraude: Existe la posibilidad 

de que el importador (comprador) se vea 

engañado por el vendedor. Cuando un 

vendedor realiza de manera premeditada 

un engaño a un cliente para que este 

compre una mercancía que nunca será 

entregada. Este tipo de riesgo es uno 

frecuente entre las empresas que recién 

comienzan en el comercio exterior, y por 

lo tanto no poseen el conocimiento ni las 

relaciones suficientes para realizar una 

buena compra. 

Rampas: Cuando la carga se encuentra 

enrutada a las rampas de cargue, es 

vulnerable al robo y saqueo, además si los 

vagones o paletas, no se encuentran 

debidamente protegidos con material 

impermeable, pueden ser afectados por la 

acción de la lluvia. 

• Riesgo de crédito: este riesgo, a 

su vez, se dividen en dos clases de 

riesgo: 

Riesgo de contraparte: es la 

pérdida que se presenta debido al 

incumplimiento de pago de la 

contraparte en una operación 

financiera. 

Riesgo de emisor: se da cuando el 

emisor no tiene capacidad para 

cubrir el pago de los intereses 

pactados o amortizaciones o cuando 
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disminuye el valor de los activos 

como consecuencia de la rebajada en 

la calificación crediticia del emisor.  

Riesgo por entrega: El importador 

compra una mercancía que puede venir en 

mal estado, que el transporte de la 

mercancía incumpla con el tiempo de 

entrega o que simplemente la mercancía 

comprada nunca llegue. 

En la aeronave: Aunque los 

compartimientos de carga se encuentran bien 

equipados para el desplazamiento y asegurar 

la carga para limitar los movimientos, las 

transportadoras muchas veces utilizan los 

aviones de pasajero para suplir las 

necesidades de carga, estos últimos no 

cuentan con el respectivo equipo de 

aseguramiento. 

Riesgo de liquidez: se traduce en la 

dificultad de vender o liquidar una 

inversión, es decir, en transformar 

un activo en efectivo. Se da cuando 

no hay compradores en el mercado. 

Riesgo por transporte: Si el envío de una 

mercancía es de una distancia larga el 

riesgo comercial incrementa, el riesgo por 

transporte tiene diferentes variables que el 

exportador debe tomar en cuenta antes de 

hacer el envío de una mercancía. 

Aceleración/Desaceleración: Durante el 

despegue y aterrizaje, la carga está expuesta a 

una serie de presiones horizontales que 

actúan directamente sobre los empaques y 

embalajes de la carga. 

Turbulencias: Las malas condiciones 

atmosféricas exponen la carga a movimientos 

verticales alternativos, imponiendo mayor 

presión y sometiendo a control de vacío. 

Riesgo legal: se refiere a problemas, 

cambios o dificultades de tipo legal 

que pueden afectar al cumplimiento 

de las condiciones iniciales pactadas 

en la inversión. Incluye la dificultad 

para ejercer nuestros derechos o 

errores en la interpretación jurídica.  

Riesgo por tipo de cambio: Cuando la 

moneda que utiliza el exportador 

(vendedor) es diferente a la del importador 

(comprador), el precio de la mercancía 

puede variar. 

Altura: A medida que esta aumenta, 

disminuye la presión atmosférica, lo cual 

expone la carga líquida a riesgos de derrame 

Riesgo operativo: este riesgo tiene 

lugar como consecuencia de errores, 

inadecuaciones o fallas humanas, en 

la tecnología, en los procesos, en la 

infraestructura o por 

acontecimientos externos que 

pueden generar pérdidas. Un 

ejemplo de ello sería cuando un 

inversionista quiere comprar 100 

acciones de cierta empresa y, al 

enviar la orden al operador, se 

equivoca y escribe 1.000, en lugar de 

100. 

Riesgo por catástrofe: Este tipo de riesgo 

comercial es el único del que las empresas 

no se pueden preparar, en el riesgo por 

catástrofe se incluyen tanto riesgos por 

catástrofes naturales como pueden ser 

riesgos por guerra, y otros problemas 

políticos y económicos donde el país se 

pueda ver sumergida la empresa. 

Temperaturas: La temperatura normal en 

una aeronave generalmente oscila entre -1°C 

y 21°C, si el avión se estaciona con carga a 

bordo en un ambiente helado o muy caliente, 

la carga se verá sometida en un tiempo muy 

corto a cambios violentos de temperatura. 

Riesgo reputacional: consiste en la 

posibilidad de pérdida en que 

incurre una entidad como 

consecuencia del desprestigio, mala 

imagen o publicidad negativa que 

publiquen sobre la misma, sea o no 

verídica. 

 
Descripción de la Pérdida: De acuerdo con 

lo anterior, durante el transporte aéreo 

podemos encontrar pérdidas y daños de 

varios tipos y consecuencias. Entre los más 

comunes podemos mencionar, daños por 

humedad, ocurre en los procesos de cargue y 

descargue, en los terminales de carga, cuando 

las bodegas se encuentran ligeramente 

congestionadas, ocurre que la carga debe 

permanecer paletizada en plataforma externa 

(a la intemperie) expuestas al sol y la lluvia. 

También encontramos daños por 

manipulación de la carga en el trayecto, 

sobrepeso, presión de las cuerdas de 

aseguramiento, desplazamiento interno de los 

pallets. Podemos encontrar derrame de 

contenido en los productos líquidos. 

Riesgo estratégico: se enfoca en 

asuntos relacionados con la misión y 

el cumplimiento de los objetivos 

estratégicos de los intermediarios.  
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  Marítimo Temperaturas extremas en los 

contenedores marítimos: Cuando se trata de 

mercancías perecederas, las temperaturas 

extremas son letales. Por ejemplo, el calor 

puede echar a perder frutas, verduras, carnes 

o pescados. Lo mismo puede suceder con el 

frío para determinados alimentos. Otro de los 

perjuicios más sutil, pero igualmente funesto, 

es el que genera la humedad. Este es el 

motivo por el que se utilizan contenedores 

refrigerados con revisión de temperatura. 

  

  Retraso del envío: Una mercancía tiene que 

llegar en tiempo y forma porque el cliente la 

necesita para comercializar. Ni que decir 

tiene que el retraso en la fecha acordada es 

uno de los principales riesgos. La quiebra de 

la confianza que se genera en el comprador 

puede evitar futuras operaciones. Por lo tanto, 

este aspecto es de vital importancia. 

El mal tiempo es, quizás, la variable más 

difícil de manejar, junto con la piratería en 

determinadas zonas del planeta. Si hay 

alguno de estos peligros, lo normal es que la 

naviera cobre un recargo preventivo para 

minimizar el riesgo.  

  

  Rotura: Los objetos frágiles por el 

manipuleo en las operaciones de carga y 

descarga pueden sufrir roturas, raspaduras y 

abolladuras. aquí también prevalece ante un 

daño, el adecuado embalaje.  

  

  Pérdida de mercancía: Este es un riesgo que 

se ha minimizado los últimos años, pero que 

sigue estando ahí. En primer lugar, por 

problemas en la ruta como un naufragio o 

avería del buque. Por otra parte, por posibles 

robos o sustracciones en los puertos de 

destino o carga; cuanto más corrupto sea el 

país, más riesgo. Tener en cuenta este aspecto 

es mejor para no tener problemas. 

  

  Contaminación: Otro problema recurrente 

es la contaminación. Los contenedores 

marítimos tienen que estar bien distribuidos 

para evitar interacciones entre mercancías 

que sean incompatibles. La contaminación 

supone la inutilización, de manera que una 

naviera que sepa lo que hace evitará esta 

situación. 

  

 

 

6.6.2 Desafíos.   

 

Lograr preferencia del consumidor y ser diferenciados por calidad y diseño: 

 

• Teniendo un producto artesanal con un diseño sobrio y con material de excelente calidad se 

busca que frente a los competidores los clientes prefieran la marca BC BACHUE.  
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• Tener una publicidad asertiva del producto y generar recordación de marca: 

 

De esta forma se logrará llegar al público deseado, logrando enfocar las bondades del 

producto proyectando una imagen y el eslogan apropiado para que el mercado meta se familiarice 

con la marca. 

 

• Mantener el uso del producto con el paso de la moda: 

 

• Manejando un estilo neutral el consumidor tendrá la opción de utilizar el producto sin 

importar las tendencias en vestuario dando un toque elegante o sport a cada prenda. 

 

Tabla 8. Análisis DOFA 

Fortalezas Debilidades  

• diseño exclusivo 

• precios competitivos 

• contar con proveedores especializados en la 

fabricación 

• ser nuevos en el mercado 

• no ser fabricantes 

• falta de posicionamiento 

Oportunidades Amenazas 

• mercado en crecimiento de marroquinería en 

Estados Unidos. 

• tratado de libre comercio con Estados Unidos. 

• mercado de alto consumo y con poder adquisitivo 

• competencia 

• políticas gubernamentales 

• productos sustitutos 

 

Beneficio tangible para la empresa: ¿Por qué exportar? (Reducción de costos, Desarrollo 

Tecnológico, Moda, Adecuación de Producto etc.). 

 

• Aumentar las operaciones: Con la introducción a un nuevo mercado, la compañía 

pretende aumentar significativamente los procesos, garantizando economías a gran escala. 

 

• Participación de mercado: BC BACHUE tiene como objetivo lograr una importante 

participación en el mercado estadounidense destacándose por su calidad e innovación. 
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• Posicionamiento de marca y rentabilidad: Durante sus operaciones en el estado de 

california, BC BACHUE tiene como misión ser reconocida por la venta de riñoneras en cuero, 

logrando un importante posicionamiento de marca y rentabilidad. 

 

6.7 Perfil país  

 

Estados Unidos de América 

Datos básicos 

Nombre oficial: Estado Unidos de América 

Superficie: 9´831.510 km2 

Situación geográfica: Limita al norte con Canadá, al sur con México, al este con el océano 

atlántico y el mar caribe, y al oeste con el océano pacífico. 

Principales recursos naturales: Gracias a las diversas condiciones climáticas existen 

variedad de productos agrícolas, también cuenta con bosques, madera, petróleo, playas y otras 

zonas turísticas. 

Población: 325´326.000 Habitantes 

Densidad demográfica: 33,7 

Grupos de población: blanca (72,4%), negra y afroamericano (12,6%), asiática (4,8%) e 

india americana (0,9%). 

Población ciudades: 

Capital: Washington, D.C 4.421 millones 

Principales ciudades: 

New york 19.3 millones 

Los Ángeles 12.675 millones 

Chicago 9.134 millones 

Miami 5.699 

Religiones: protestantes 51.3%, católica-romana 23.9%, mormón 1.7% 

División administrativa: 50 estados y el distrito de Columbia 

Lenguas 

Oficial: inglés 82,1% 

Otras:  
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Español 10,7% 

Otras 8,2 % 

Moneda: dólar usa 

Deuda pública: 18´331.051 

 

Estados Unidos, situada en América del Norte, tiene una superficie de 9.831.510 Km2, así 

pues, es uno de los países más grandes del mundo, con una población de 325.326.000 personas, es 

uno de los países más poblados del mundo 33 habitantes por Km2.  Su capital es Ciudad de 

Washington y su moneda Dólares USA. 

 

Estados Unidos es la primera economía del mundo por volumen de PIB. Su deuda pública en 

2017 fue de 20.698.470 millones de dólares, es el país más endeudado del mundo, con una deuda 

del 106,23% del PIB está entre los países con más deuda respecto al PÎB del mundo. Su deuda per 

cápita es de 63.624$ dólares por habitante, luego sus habitantes están entre los más endeudados del 

mundo. 

 

En la actualidad Estados Unidos se encuentra formado por 50 estados.  Desde la fundación 

del país en 1776, los estados unidos ha pasado de tener 13 estados – Pensilvania, Nueva Jersey, 

Nueva York, Rhode Island, Virginia, Carolina del Norte, Carolina del Sur, Nuevo Hampshire, 

Maryland, Massachusetts, Georgia, Connecticut a tener 50: Alabama, Alaska, Arizona, Arkansas, 

California, Colorado, Connecticut, Delaware, Florida, Georgia, Hawái, Idaho, Illinois, Indiana, 

Iowa, Kansas, Kentucky, Luisiana, Maine, Maryland, Massachusetts, Michigan, Minnesota, 

Mississippi, Missouri, Montana, Nebraska, Nevada, New Hampshire, Nueva Jersey, Nuevo 

México, Nueva York, Carolina del Norte, Dakota del Norte, Ohio, Oklahoma, Oregón, 

Pennsylvania, Rhode Island, Carolina del Sur, Dakota del sur, Tennessee, Tejas, Utah, Vermont, 

Virginia, Washington, Virginia del este, Washington y Wyoming. Se considera estado a las 

entidades que comparten soberanía con el gobierno federal. Los estados más jóvenes de los Estados 

Unidos, son Alaska y Hawái, los cuales pasaron a ser estados en 1959. Dentro de los 50 estados 48 

son considerados estados contiguos y 2 separados de la tierra firme. En el caso de Puerto Rico, 

muchas personas suelen creer que es un estado más, sin embargo, un territorio de Estados Unidos 

https://datosmacro.expansion.com/demografia/poblacion/usa
https://datosmacro.expansion.com/pib/usa
https://datosmacro.expansion.com/deuda/usa
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no incorporado y que goza de un autogobierno. Los ciudadanos puertorriqueños son de igual forma 

considerados ciudadanos estadounidenses. 

 

Situación política Estados Unidos. Estados Unidos es una República Constitucional, 

Presidencial y Federal (50 Estados y el Distrito de Columbia) con un sistema legislativo bicameral: 

Senado (100), y Cámara de Representantes (435). El sistema de gobierno es una democracia 

presidencialista con elecciones presidenciales cada 4 años a las que concurren los partidos 

Republicano y Demócrata. 

 

La Constitución fue aprobada en 1788 y en 1791 se agregaron 10 enmiendas: la Declaración 

de Derechos. Este documento garantizó la libertad de culto, de prensa, de palabra, el derecho de 

los ciudadanos a portar armas, la protección contra cacheos ilegales, el derecho a un juicio justo 

por un jurado y la protección contra “castigos crueles e inusuales”. Las Posesiones, Estados 

Asociados y Territorios bajo tutela son: Puerto Rico, Islas Vírgenes Americanas (Caribe), Islas 

Marianas del Norte, Guam, Samoa americana, Midway, Wake y Johnson (Pacífico). 

 

El jefe de Estado es el republicano Donald J. Trump quien inició su primer mandato el 21 de 

enero de 2017 como 45º presidente de los EE.UU. En las elecciones legislativas y presidenciales 

del 8 de noviembre de 2016, los resultados fueron favorables al Partido Republicano que logró la 

Casa Blanca y mantener la mayoría en las dos cámaras que forman el Congreso de los EE.UU. 

 

Miembros del Gobierno: Presidente de los EE.UU., Donald J. Trump Vicepresidente de los 

EE.UU, Michael Richard Pence Secretario de Estado, Michael Richard Pompeo Secretario del 

Tesoro, Steven Mnuchin Defensa, James N. Mattis Justicia (Fiscal General), Jeff Sessions 

Secretario del Interior, Ryan Zinke Secretario de Agricultura, Sonny Perdue Secretario de 

Comercio, Wilbur Ross Secretario de Trabajo, Alexander Acosta Sanidad y Servicios Sociales, 

Alex Azar Secretario de Vivienda y Desarrollo Urbano, Ben Carson Secretaria de Transporte, 

Elaine Chao Secretario de Energía, Rick Perry Secretaría de Educación, Betsy DeVos Secretario 

de Asuntos de Veteranos, David Schulkin Secretaría de Seguridad Nacional, Kirsten Nielsen. 
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 Contexto económico. Estados Unidos es la mayor economía a nivel mundial, por sobre 

China. La economía creció 2.9% en 2018, una mejoría desde el 2.2% en 2017, y se espera que 

crezca en un 2.5% y en un 1.8% en 2019 y 2020, de acuerdo al FMI. 

 

COFACE también calculó un crecimiento de un 2.9% del PIB en 2018 y estima un 

crecimiento de 2.3% del PIB en 2019 mientras recalca las reformas a los impuestos del presidente 

Donald Trump (el cual recorta la tasa de impuesto a las empresas de un 35% a un 21%). 

 

El déficit fiscal de Estados Unidos se mantuvo en -5.1% durante el 2018 y las estimaciones 

del FIM proyecta que esta tendencia continúe (-5.6% y -5.5% en los próximos años). El Coface es 

más pesimista, y calcula en un 5.8% el déficit fiscal en 2018 y esperan un déficit de -6.1% en el 

presupuesto en 2019. El FIM también observa que la deuda pública creció a un 106.1% del PIB en 

2018 y proyecta que ésta crezca a un 107.8% y 110% del PIB en 2019 y 2020, respectivamente. 

De acuerdo al FIM, la tasa de inflación se mantuvo constante en un 2.4% durante el 2018 y se 

espera que disminuya a 2.1% y 2.3% en los próximos años. La Oficina de Estadísticas Laborales 

de Estados Unidos calculó una tasa de inflación promedio menor, 2.44%, en 2018.  Los impuestos 

aduaneros sobre varios productos, incluyendo acero y aluminio, dependerán del crecimiento de 

2019.  

 

Otros factores de riesgo incluyen una menor inversión empresarial, crédito más caro debido 

al ajuste de la política monetaria de la FED, exportaciones menos competitivas y, el aumento en el 

gasto militar (un aumento de 80 mil millones de USD equivalente al 0.4% del PIB). Se espera que 

los altos precios del petróleo conduzcan el sector de la energía. El control de los Demócratas sobre 

la Cámara de Representantes luego de las elecciones de mediados de 2018, las que costaron sus 

puestos a 40 Republicanos, significa que los futuros planes de reforma enfrentarán una fuerte 

oposición (Business Insider). La Reserva Federal también lucha por aumentar sus incrementos de 

tasas sin tener una reacción fuerte (y negativa) del mercado de valores.  Además, el bloqueo del 

gobierno de cinco semanas de Trump, a la inmigración ilegal costó al país 11 mil millones de USD 

debido a la pérdida de producción de los trabajadores federales, gastos atrasados del gobierno, y a 

la demanda reducida (Forbes). La investigación del FBI sobre los vínculos con Rusia ha estado en 

curso desde 2016. 

https://www.imf.org/en/Countries/USA
https://www.coface.com/Economic-Studies-and-Country-Risks/United-States-of-America
https://www.inflation.eu/inflation-rates/united-states/historic-inflation/cpi-inflation-united-states.aspx
https://www.inflation.eu/inflation-rates/united-states/historic-inflation/cpi-inflation-united-states.aspx
https://www.businessinsider.com/a-summary-of-us-politics-and-the-economy-in-2018-in-10-charts-2018-12
https://www.forbes.com/sites/niallmccarthy/2019/01/30/the-government-shutdown-cost-the-u-s-economy-11-billion-infographic/#372d136f260e
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La tasa de desempleo bajó de un 4.4% a un 3.8% en 2018; El FIM espera que esta tendencia 

a la baja continúe en 2019 y 2020. (3.5% y 3.4%, respectivamente). Sin Embargo, si se toma en 

cuenta a los trabajadores desanimados que han dejado el mercado laboral y a aquellos que han 

tomado trabajos de medio tiempo, el desempleo real, salta al 8,1% (enero de 2019; Oficina de 

Estadísticas Laborales). Los problemas que aún están en curso y que aún se deben afrontar en 

Estados Unidos, incluyen, una polarización y radicalización ideológica, una desigualdad social y 

económica en constante aumento desde la década de los 80’, una alta deuda familiar (131% del 

ingreso bruto disponible), una baja tasa de fertilidad, una infraestructura anticuada y el debate sobre 

el control de armas seguido por las balaceras sobre las masas en 2018 (COFACE) (Oficina de 

Información Diplomática. Ficha País, 2018) . 

 

Estado de California. California es el estado más poblado de Estados Unidos, cuenta con 

39´536.653 de habitantes y es el tercer estado más grande en extensión territorial (después de 

Alaska y Texas). California se ubica en la costa oeste del país haciendo frontera con México, 

Arizona, Nevada y Oregón. Aunque la ciudad más conocida de California es Los Ángeles, la capital 

del estado es Sacramento. 

 

Este estado alberga algunas de las ciudades más conocidas de los Estados Unidos, ya que 

aparte de Los Ángeles y Sacramento, aquí también se encuentra la famosa urbe de San Francisco, 

San Diego, Fresno, Oakland, Long Beach o San José. 

 

La leyenda cuenta que el nombre de California proviene de los misioneros españoles que 

llegaron a la ciudad, ya que bautizaron la zona de esta manera porque creían que era el lugar donde 

habitaba la famosa reina amazona Califerne. Pero California también es conocida con el apodo del 

“Estado Dorado”, seguramente porque sus costas están permanentemente bañadas por el sol. 

 

La geografía de California es seguramente la culpable de la fama del estado, ya que se 

caracteriza por tener unas costas espectaculares con unos acantilados y playas fabulosas. También 

posee unas zonas montañosas ideales para el senderismo, varios parques naturales con las secuoyas 

más grandes del mundo y zonas desérticas tan inhóspitas como el Valle de la Muerte. 

 

https://www.bls.gov/news.release/empsit.t15.htm
https://www.bls.gov/news.release/empsit.t15.htm
https://www.coface.com/Economic-Studies-and-Country-Risks/United-States-of-America
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Aspectos económicos de California. California En el año 2018 se convirtió nuevamente en 

la quinta economía del mundo, ocupó esta prestigiosa posición en el año 2002, sin embargo, la 

crisis financiera de 2008 afectó considerablemente el estado, su economía cayó y estuvo a punto 

de llegar a la quiebra.  

 

California se destaca por ser un estado muy productivo el año 2017 el PIB aumentó 127.000 

millones de dólares, la hostelería y el turismo siguen creciendo, es un estado muy destacado en la 

industria del entretenimiento y en el sector tecnológico, este último participó en el crecimiento del 

PIB del año 2017 con 20.000 millones. Los servicios financieros y el sector inmobiliario en al año 

2017 aportaron 26.000 millones al crecimiento del PIB del Estado de California (datosmacro.com, 

2020), (Diez, 2018). 

 

Sector marroquinero Estados Unidos. Las empresas en la industria del curtido y acabado 

del cuero procesan, curtan y terminan las pieles de los animales utilizando una variedad de métodos 

para aumentar la durabilidad y versatilidad del material. Durante los cinco años hasta 2018, la 

industria ha disminuido como resultado de la inestabilidad de los precios del cuero sin precedentes. 

En 2014, un pico en los precios del cuero hizo que los productores aumentaran la producción y que 

los usuarios intermedios adoptaran sustitutos. En 2015, el precio del cuero disminuyó 

drásticamente a medida que disminuía el precio de las pieles de animales debido a un exceso de 

oferta y crecientes preocupaciones sobre una desaceleración económica en China, el mayor 

mercado de exportación de la industria (Oficina Económica y comercial de la Embajada de España 

en los Ángeles, 2009). 

 

La industria está expuesta a las siguientes amenazas y oportunidades: Una mayor 

confianza del consumidor refleja la disposición de los consumidores a gastar el ingreso disponible 

en bienes discrecionales, como los productos de cuero. Por lo tanto, un aumento en el Índice de 

confianza del consumidor beneficia a los operadores de la industria. Se espera que el Índice de 

confianza del consumidor disminuya en 2019, lo que representa una amenaza potencial para los 

operadores de la industria. 
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Un dólar estadounidense apreciado hace que los artículos de cuero importados sean menos 

costosos y más competitivos en precio frente a los productos fabricados en Estados Unidos. Una 

moneda nacional en alza también encarece las exportaciones en el mercado internacional, 

reduciendo su competitividad a nivel mundial. Se espera que el índice ponderado por el comercio 

disminuya en 2019, presentando una oportunidad potencial para la industria. 

 

Principales sectores económicos: Estados Unidos es un país altamente industrializado con 

altos niveles de productividad y uso de tecnologías modernas. Los sectores clave incluyen la 

agricultura (maíz, soya, res y algodón); manufactura de maquinaria, productos químicos, comida y 

automóviles y, mercado terciario en auge enfocado a las finanzas, seguros, bienes raíces, arriendos 

y arrendamientos. El sector Agrícola Americano es, sin duda, uno de los más grandes junto con 

California que, por sí solos producen más de un tercio de los vegetales del país y dos tercios de sus 

frutas y frutos secos. Sin embargo, la agricultura solo considera el 1.0% del PIB y da empleo al 

1.63% de la fuerza laboral (Banco Mundial). 

 

El Proyecto de Ley de USA de 2018 también legalizó la producción comercial de marihuana 

(Forbes).  

 

Incluyendo un amplio rango de actividades, el sector industrial contribuye sobre el 19% del 

PIB y emplea al 18.82% de la fuerza laboral. Además de las industrias mencionadas más arriba, el 

país también es líder mundial en las industrias aeroespacial y farmacéutica. Gracias a sus 

abundantes recursos naturales, Estados Unidos se ha convertido en un líder en la producción de 

una cantidad de minerales, y ha sido capaz de mantener una producción diversificada.  Dicho país 

es el mayor productor de gas líquido natural, aluminio, electricidad y energía nuclear. Es también 

el tercer productor a nivel mundial de petróleo y, por una gran cantidad de años, también ha estado 

desarrollando extracción de gas pizarra a gran escala. La producción de petróleo de USA también 

ha alcanzó niveles récord en los últimos años (Reuters). 

 

La economía estadounidense se basa esencialmente en servicios. El sector terciario 

contribuye con más de tres cuartos del PIB y emplea a más del 79.40% de la fuerza laboral del país. 

Una gran parte del PIB se compone del sector de finanzas, seguros, bienes raíces, renta y 

https://www.forbes.com/sites/andrebourque/2018/12/17/how-hemp-and-the-farm-bill-may-change-life-as-you-know-it/#1aad50ff694c
https://www.reuters.com/article/us-usa-oil-productivity/u-s-shale-oil-production-to-rise-to-8-397-million-bpd-in-march-eia-idUSKCN1Q82JQ
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arrendamiento (18.2%) y del sector de servicios educacionales, salud y asistencia social (8.2%). El 

sector gubernamental (a nivel federal, estatal y local) contribuye con alrededor de un 11% del PIB. 

El 5.7% restante de la fuerza laboral se clasifica como “independiente no-agrícola” (Oficina de 

Estadísticas Laborales de Estados Unidos). 

 

Logística Estados Unidos: Estados Unidos posee una infraestructura portuaria compuesta 

por más de 400 puertos y subpuertos, de los cuales 50 manejan el 90% del total de toneladas de 

carga. Están localizados estratégicamente en los Océanos Pacífico y Atlántico. Algunos de los 

puertos estadounidenses se encuentran dentro del rango de los más grandes y de mayor movimiento 

de carga del mundo. Para la costa Este se destacan por la afluencia de navieras con servicio directo 

y regular los puertos de: Houston, Nueva York, Baltimore, Savannah, Jacksonville, Port 

Everglades, Miami, New Orleans y Charlestón. Por otro lado, en la costa Oeste se maneja la oferta 

de servicios desde Colombia, en su mayoría hacia los puertos de Los Ángeles y Long Beach. 

 

Estados Unidos cuenta con 14,947 aeropuertos, donde varios son los más grandes y de mayor 

movimiento del mundo. La oferta de servicios directos desde Colombia se concentra en los 

Aeropuertos de John F. Kennedy International (Nueva York), Los Ángeles International, George 

Bush International (Houston), Memphis International Airport, Hartsfield-Jackson Atlanta 

International Airport y Miami International Airport. 

 

Tabla 9. Frecuencias y tiempo de tránsito desde los puertos colombianos 

Origen Línea Destino Tiempo 

de 

tránsito 

Frecuencia 

Los Ángeles MSC Line Puerto Balboa, PA 15 Semanal 

Los Ángeles MSC Line P. Quetzal, Manzanillo 12 Semanal 

Los Ángeles Maersk Line Lázaro Cárdenas, MC, MX 14 2 semanas 

Los Ángeles Hapag-Lloyd Manzanillo, COL (MX) 15 Semanal 

Los Ángeles MOL N.D. 13 Semanal 

Oakland Evergreen 

Marine Corp. 

Puerto Colón, PA 16 Semanal 

Oakland MSC Line Puerto Balboa, PA 21 Semanal 

Oakland Maersk Line Long Beach Ictf (CA,US) - LSA (CA, US) - Lazaro Cardenas 

(MC, MX) 

18 2 semanas 

Oakland Hapag-Lloyd Manzanillo, COL (MX) 16 Semanal 

Oakland MOL N.D. 15 Semanal 

Miami MSC Line Puerto Balboa, PA 16 Semanal 

Miami MSC Line Puerto Cristóbal, PA 16 Semanal 

Miami MSC Line puerto Freeport, BA 1 Semanal 

Miami Evergreen 

Marine Corp. 

N.D. 17 Semanal 

https://www.bls.gov/cps/cpsaat15.htm
https://www.bls.gov/cps/cpsaat15.htm
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Miami MOL N.D. 9 Semanal 

Miami Hapag-Lloyd Caucedo - Cartagena (Colombia) - Manzanillo, COL (MX) 35 Semanal 

Jacksonville MSC Line Puerto Balboa, PA 18 Semanal 

Jacksonville MSC Line Puerto Cristóbal, PA 18 Semanal 

Jacksonville MOL N.D. 16 Semanal 

Jacksonville Maersk Line Charleston Csx RwY (SC, US) - Charleston Terminal N598 

(SC,Us) 

14 2 semanas 

Jacksonville Hapag-Lloyd LONDON GATEWAY PORT - Cartagena (Colombia) - 

Manzanillo, COL (MX) 

58 Semanal 

Port Everglades MSC Line Puerto Balboa, PA 15 Semanal 

Port Everglades MSC Line Puerto Cristóbal, PA 15 Semanal 

Port Everglades Maersk Line Balboa Port Terminal, PA 10 2 semanas 

Port Everglades Hapag-Lloyd Altamira, TAM - Cartagena (Colombia) - Manzanillo, COL (MX) 43 Semanal 

Houston MSC Line Puerto Cristóbal, PA 11 Semanal 

Houston Maersk Line Caucedo Terminal, DO 20 2 semanas 

Houston Hapag-Lloyd Cartagena (Colombia) - Manzanillo, COL (MX) 30 Semanal 

Seattle Maersk Line Maersk Yokohama Terminal, JP 44 2 semanas 

Seattle Hapag-Lloyd Tacoma, WA - Manzanillo, COL (MX) 24 Semanal 

Seattle MSC Line Puerto Balboa, PA 23 Semanal 

Long Beach Hapag-Lloyd Manzanillo, COL (MX) 15 Semanal 

Long Beach MSC Line Puerto Balboa, PA 17 Semanal 

Mobile Hapag-Lloyd Charleston, SC - Cartagena (Colombia) - Manzanillo, COL (mx) 33 Semanal 

Mobile Maersk Line Savannah Garden City Rails (GA, US) - Savannah (GA, US) - 

Manzanillo Terminal, PA 

20 2 semanas 

Tacoma Hapag-Lloyd Manzanillo, COL (MX) 22 Semanal 

Portland, OR Hapag-Lloyd Manzanillo, COL (MX) 19 Semanal 

Portland, OR Maersk Line Seattle (WA, US) - Maersh Yokohama Terminal, JP 46 2 semanas 

Fuente: Elaborado por Legiscomex.com con información de las navieras 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 7. Líneas navieras y consolidadores con oferta de servicios a Estados Unidos 
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Figura 8. Conexiones de aerolíneas prestadoras de servicios a Estados Unidos 

 

Estados Unidos cuenta con 13.513 pistas aéreas, donde varios son las más grandes y de mayor 

movimiento del mundo. La oferta de servicios directos desde Colombia se concentra en los 

Aeropuertos de John F. Kennedy International (Nueva York),Los Ángeles International, George 

Bush International (Houston), Memphis International Airport, Hartsfield-Jackson Atlanta 

International AirportyMiami International Airport.   

 

Adicional a los servicios directos, algunas aerolíneas tienen las posibilidades de recibir carga 

en Colombia y llevarla a Estados Unidos en servicio con trasbordo en Ciudad de Panamá y Ciudad 

de México.  

                                                                                                                                    

 

http://www.jfkiat.com/
http://www.airport-la.com/info/cargo.html
http://www.fly2houston.com/iahHome
http://www.fly2houston.com/iahHome
http://www.mscaa.com/
http://www.atlanta-airport.com/
http://www.atlanta-airport.com/
http://www.miami-airport.com/html/cargo.html
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6.7.1 Preferencias arancelarias  

 

El tratado de libre comercio llevado a cabo entre Colombia y Estados Unidos, entro en 

vigencia el 15 de mayo de 2012 otorgando un beneficio especial en las manufacturas elaboradas a 

base de cuero, lo que favorece significativamente a la compañía BC BACHUE en sus gastos 

operacionales, exenta de pagar un arancel de 4,5%. 

 

Posición arancelaria Estados Unidos: 4202.91.90 

 

Figura 9. Estados Unidos preferencias arancelarias 

 

 

6.7.2 Condiciones de acceso y normatividad de los mercados.  

 

Documentos requeridos para ingreso de mercancías: Aduanas y Protección Fronteriza 

(CBP), requiere una "descripción precisa y el peso de la carga o, para un contenedor sellado, la 

descripción y el peso de la carga en la declaración del expedidor." Una descripción narrativa 

precisa, es una descripción que es lo suficientemente precisa para la CBP sea capaz de identificar 

las formas, características físicas, y el embalaje probable de la carga declarada, todo para que la 

CBP puede identificar cualquier anomalía en la carga cuando un contenedor se revisa a través de 

equipos de imágenes. La descripción también debe ser lo suficientemente precisa para identificar 

todos los bienes, que pueden emitir radiación. Qué tan específica debe ser la información, depende 

de la naturaleza de la mercancía. Por ejemplo, "aparatos electrónicos" no es una descripción 

precisa, pero "reproductores de CD" o "monitores" si se consideraría preciso. 
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Para ser claros, en ningún caso es una descripción en blanco de carga, de todo tipo (FAK), 

dice que contiene (STC) con o sin otra descripción, mercancía general, "26 pallets", mercancía al 

por menor distintas, carga consolidada u otras descripciones vagas de manera similar, son 

aceptables. 

 

 

Envío comercial:  

 

•  Documento de transporte, sea este el conocimiento de embarque (B/L), la guía aérea 

(AWB) o certificado del portador, (nombramiento del consignatario para objetivos de aduana) 

como comprobante del derecho que tiene el consignatario para que pueda realizar la entrada a 

destino o internación. 

 

•  Factura comercial (con tres copias), emitido por el vendedor, este debe reflejar el valor por 

unidad y total, y la descripción de la mercancía. 

 

•  Manifiesto de Carga o Ingreso, formulario de aduana 7533 o Despacho Inmediato 

formulario de aduana 3461. 

 

•  Listas de bienes (Packing List), si es pertinente y otros documentos necesarios para 

determinar si la mercancía puede ser admitida. (Nota: efectivo 02-Jul-98, el límite de Entrada 

Informal aumentó de USD 1250 a USD 2000. Este cambio no afecta entradas que requieren una 

Entrada Formal, sin tener en cuenta el valor.) 

 

Envío de muestras: - Se deben cumplir los requisitos referentes a envío comercial. Envío 

de muestras sin valor comercial: Para envíos de muestras que no representan un valor en el 

mercado, es importante en primera instancia que el exportador conozca que todo país cuenta con 

requerimientos para el ingreso de dichas muestras. En los Estados Unidos el ingreso de las muestras 

está sujeto principalmente a los siguientes requerimientos. 

 

•  La carga no debe estar en condiciones de ser usada. 
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•  Debe ser presentada en pequeñas cantidades (1 o 2 piezas por ítem) para commodities que 

no requieren visa o requerimientos de cuota. 

 

•  Si se trata de productos alimenticios en muchas ocasiones no son aceptados como muestra 

y será la FDA (Institución encargada), quien determine si se considera muestra o no. 

 

•  Se debe indicar en la factura que son muestras sin valor comercial y señalar su valor para 

efectos de aduana. 

 

•  No son sujetos a ningún tipo de impuesto si la aduana acepta la mercancía como muestra. 

 

Equipaje no acompañado: A menos que el remitente llegue con el envío, o se proponga 

recogerlo él mismo en el aeropuerto de llegada o en la aduana del puerto de entrada, deberá 

acompañar el equipaje para facilitar su nacionalización. 

 

De no hacerlo, podría ocasionar que el equipaje permanezca detenido en el puerto de entrada 

más cercano al destino del pasajero. Regulaciones de la Administración de Alimentos y Drogas 

Americana (FDA) A partir de mayo 19 de 2004, todos los envíos de alimentos consumo humano y 

animal, cuyo destino final o punto de conexión sea Estados Unidos, deben tener la confirmación 

previa de la FDA. Si la confirmación no ha sido obtenida de antemano, la FDA y las Aduanas y 

Protección Fronteriza (CBP) puede imponer sanciones monetarias. Para evitar demoras y 

sanciones, el expedidor debe proporcionar la necesaria información con previa notificación o 

confirmación de los elementos. 

 

Productos afectados alimentos:  

 

•  Todos los alimentos definidos por la FDA como "importados u ofrecidos para importación 

en los Estados Unidos". 

•  Alimentos almacenados o distribuidos en los EE.UU 

•  Regalos y las muestras comerciales para control de calidad. 
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•  Transbordos a través de los EE.UU. a otro país 

•  Alimentos importados para la exportación 

•  Alimentos admitidos en una Zona Franca de los EE.UU Productos alimenticios excluidos: 

•  Los alimentos consumidos por un viajero 

•  Alimentos inmediatamente exportados, sin dejar el puerto de llegada 

•  Carne, pollo, huevos y productos exclusivamente regulados por el Departamento de 

Agricultura de EE.UU 

•  Los productos hechos en casa enviados como regalo a una persona 

•  Sustancias de contacto con alimentos (Por ejemplo, material de embalaje, tarros, envases 

y pesticidas), que no califican bajo la definición de la FDA de "alimento". 

 

Transporte de muestras sin valor comercial: Se entiende por muestras sin valor comercial 

a aquellas mercancías que únicamente tienen por finalidad demostrar sus características y que 

carecen de valor comercial por sí mismas, las cuales no deben ser destinadas a la venta en el país. 

 

Verifique que al momento de realizar sus envíos de muestras estas no pagan aranceles e 

impuesto en el destino al que planear llegar. Recuerde que este puede ser un costo adicional para 

su cliente y afectar los tiempos de entrega. Dentro del manejo de mercancías vía aérea, ya sea como 

muestras sin valor comercial o envíos urgentes, se destacan las ALIANZAS que PROCOLOMBIA 

ha suscrito con diversas transportadoras, para reducir el costo de los envíos en que incurren aquellas 

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

 

Algunas condiciones que afectan el transporte y distribución de mercancías: La aduana 

de los Estados Unidos y empresas del sector privado con el fin de facilitar la entrada de mercancías, 

crearon unas certificaciones que permiten que se realicen menos inspecciones aduaneras en destino 

a los exportadores, transportistas e importadores. Estas certificaciones ahorran y agilizan tiempos 

de tránsito al no tener que incurrir en el costo de inspección y re empaque. *Fuente: TACT 2012. 

 

Manifiesto anticipado: Para transporte marítimo y aéreo fue establecido, como 

consecuencia de los atentados del 11 de septiembre de 2001, el envío anticipado del manifiesto de 
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carga, mediante el cual las navieras y aerolíneas, deben presentar este documento al Servicio de 

Aduanas de Estados Unidos así: 

 

En transporte marítimo 24 horas antes de zarpar el buque, mientras en transporte aéreo, se 

debe realizar la transmisión en el momento de despegue de la aeronave “wheels up”, para los 

aeropuertos ubicados al norte de Ecuador, esta reglamentación se aplica, en embarques que tengan 

como destino final o se encuentren en tránsito en puertos y/o aeropuertos de Estados Unidos. 

 

Código internacional para la protección de los buques y de las instalaciones portuarias 

Isps: A raíz de los actos terroristas ocurridos en los Estados Unidos el 11 de septiembre de 2001, 

se vio la necesidad de incrementar las medidas de seguridad en todos los puertos del mundo en 

general, con el fin de contrarrestar el accionar de los grupos terroristas que buscan protagonismo a 

través de acciones de impacto mundial. Por esta razón, la Organización Marítima Internacional 

(OMI) adopta el código ISPS (Siglas en inglés) y en español PBIP (Código Internacional para la 

protección de los buques y de las instalaciones portuarias). Este proceso se ejecuta desde el 12 de 

diciembre de 2002 por la conferencia de los Gobiernos contratantes del Convenio Internacional, 

para la seguridad de la vida humana en el mar y enmiendas necesarias a los capítulos V y XI del 

convenio SOLAS empleándolo de forma obligatoria a partir del 1 de julio de 2004. 

 

BASC (Business Alliance for Secure Commerce): Este mecanismo garantiza y fortalece 

los estándares de seguridad, tanto de las empresas exportadoras como proveedoras de servicios. 

Aquí obtendrá información sobre ¿qué es el BASC?, Información general de la certificación, 

cadena de Control del BASC, para que sirve, entre otros. 

 

C-TPAT (Customs Trade Partnership Against Terrorism): Esta certificación surgió 

como consecuencia de los actos acaecidos el 11 de septiembre de 2001, buscando un mayor 

compromiso por parte de los participantes de la cadena de abastecimiento involucrando todos los 

eslabones (transportistas, agentes, exportadores, importadores, etc.), Aquí encontrará en qué 

consiste, el proceso de validación, preguntas más frecuentes, C-TPAT para importadores, 

exportadores, transportadores, entre otros. 
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Legislación relacionada con aspectos fitosanitarios: La Convención Internacional de 

Protección Fitosanitaria CIPF y la Organización de las Naciones Unidas para la Agricultura y la 

Alimentación FAO han adoptado normas fitosanitarias internacionales NIMF para garantizar una 

acción común y eficaz que impida la propagación e introducción de plagas en las plantas y sus 

productos, y promover las medidas apropiadas para combatirlas. 

 

Isf 10+2 requisito de seguridad: El CBP (Customs and Border Protection) de Estados 

Unidos, emendo desde enero de 2010, la norma Importer Security Filing (ISF 10+2). 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 al ISF, 

así: 

 

• 24 horas antes de Embarque 

• Número de Registro del Importador 

• Consignatario de la Carga 

• Nombre y Dirección del Vendedor (Propietario) 

• Nombre y Dirección del Comprador (Propietario) 

• Persona ó entidad responsable del embarque 

• Nombre y Dirección del Productor (Proveedor) ó manufacturero 

• País de Origen 

• Producto - Partida Arancelaria a 6 dígitos 

• Inmediatamente ó 24 horas antes de la llegada del buque al puerto de Ingreso en Estados 

Unidos 

• Ubicación donde se llena el Contenedor 

• Nombre y Dirección Agente o empacador 

• Transportista (Carrier) transmite su data a Customs Border Protection, incluyendo: 

• Información del plano de estiba de los contenedores (Localización de los contenedores) 

• Mensajes de status 
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• Exigencia cumplimiento de la norma internacional de protección fitosanitaria. 

 

Estados Unidos aplica la norma NIMF-15 desde febrero de 2004. Esta medida reduce el 

riesgo de introducción y/o dispersión de plagas cuarentenarias relacionadas con el embalaje de 

madera (incluida la madera de estiba), fabricado de madera en bruto de coníferas y no coníferas, 

utilizado en el comercio internacional. 

 

Para Colombia, el ICA es la entidad encargada de autorizar la marca. Conozca la norma 

NIMF-15 en español: Documentos de la FAO. 

 

Transporte por carretera: Al momento de realizar exportaciones al mercado de Estados 

Unidos, se debe tener en cuenta el transporte interno por carretera, así como el peso máximo 

permitido para los camiones. Para cumplir esto, los contenedores que ingresan a este país y 

camiones que transitan deben cumplir con lo siguiente:  

 

Peso máximo permitido por contenedor: 

 

Nota: Peso Bruto Máximo permitido incluye el producto y su empaque, pallets, tirantes y 

cualquier material de estiba. El Peso Bruto Máximo permitido informado es una guía para 

promover un transporte seguro de acuerdo con la legislación vigente sobre el peso máximo de carga 

que puede ser embarcada en contenedores para transportar en las carreteras de los Estados Unidos. 

El peso real de la carga admisible para cada envío puede variar dependiendo del peso real y la 

configuración de los equipos utilizados para el transporte, y / o en otros límites impuestos por el 

gobierno federal, estatal o de las autoridades locales. * Fuente: OCEMA 2011 

 

Modalidad de exportación. La compañía BC BACHUE realizará sus exportaciones bajo la 

modalidad de tráfico postal teniendo en cuenta que inicialmente exportará pequeñas unidades a San 

José de California, la mercancía a exportar no supera los 30 kilos y su valor comercial no supera 

los 5.000 dólares estadounidenses. 

 

Definición. Tráfico postal Artículo 369. (DECRETO 390 DE 2016) 
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Exportación por tráfico postal. Es el régimen que permite la exportación de los envíos de 

correspondencia y encomiendas que salen del territorio aduanero nacional por la red del Operador 

Postal Oficial, que requieran traslado urgente y disposición inmediata por parte del destinatario, 

siempre que su valor no exceda de cinco mil dólares de los Estados Unidos de América (USD 

5.000), con un peso máximo de treinta (30) kilos, salvo cuando las encomiendas se exporten a 

países con los que Colombia mantenga acuerdos de intercambio recíproco, en cuyo caso el peso 

podrá ser hasta de cincuenta (50) kilos. 

 

Reglas de embalaje y etiquetado en los estados unidos 

 

1. El embalaje 

• Embalar el producto en contenedores fuertes, que absorban la humedad 

• Distribuir el peso del producto uniformemente 

• Utilizar una protección adecuada y un anclaje dentro del contenedor 

• Utilizar contenedores transatlánticos o paletas para el embalaje para asegurar un fácil 

manejo. 

•  

2. Idiomas permitidos en el embalaje y el etiquetado 

• El inglés es obligatorio. Otros idiomas son optativos. 

3. Unidades de medida autorizadas 

• Unidades métricas de medida y peso. 

 

4. Marcado de origen "Hecho en" Es obligatorio. 

 

5. Normativa relativa al etiquetado 

 

Todos los productos importados deben tener una etiqueta indeleble que mencione su país de 

origen. Dependiendo del producto, aplican especificaciones particulares. 
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Los productos alimentarios deben nombrar todos los ingredientes que contienen en el orden 

siguiente: de mayor a menor prevalencia. Además, se debe listar toda la información nutricional 

del producto. 

 

Los productos textiles y la ropa deben indicar el contenido de sus fibras y las instrucciones 

de cuidado de la tela (Export Entreprises S.A., 2020). 

 

Reglamentos específicos. Para ciertos productos alimenticios (alimentos, fármacos, aparatos 

médicos) y productos textiles, aparatos eléctricos y bienes para el consumidor. 

 

 

6.7.3 Países competidores  

Figura 10. Países competidores 
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Estados Unidos es uno de los principales mercados en el sector de la marroquinería. En este 

contexto, la práctica totalidad de su volumen de mercado (aproximadamente un 85%) procede de 

las importaciones. No obstante, estas importaciones se pueden diferenciar en función de la gama 

de producto a la que nos refiramos. Con carácter general, son los países asiáticos (con China al 

frente) los principales proveedores de artículos de marroquinería de gama baja. Por el contrario, 

los proveedores de la gama más alta, la de calidad y diseño, son países europeos en su mayoría, 

con España y Francia en posiciones destacadas. 

 

 

6.8 Aspectos operacionales y logísticos 

 

La modalidad de exportación a utilizar es CPT Carriage paid to (Transporte pagado hasta lugar de 

destino convenido). Se utiliza esta modalidad dado que tanto vendedor como comprador, pueden 

seleccionar la mejor opción interna para el traslado de mercancía, también seleccionar la Agencia 

de Aduana de su preferencia y lograr minimizar costos en la operación logística. 

 

Medio de transporte (AEREO) 

 

En las últimas dos décadas Colombia ha logrado destacarse en la movilización de carga por 

vía aérea, producto de la inversión en infraestructura del país y del potencial exportador que  con 

los años ha venido incrementando, productos como el café, las flores, el oro han sido participes de 

la considerable movilización de carga aérea del país, aeropuertos como el dorado en Bogotá, José 

María Córdova en Medellín y Bonilla Aragón en Cali , han sido testigos del flujo de carga que se 

maneja a diario en el país, el aeropuerto capitalino mueve un promedio  de seis mil  vuelos 

semanales procedentes de Europa, Suramérica, centro américa y Estados unidos. 

 

Las Aerolíneas que prestan el servicio de carga internacional en El aeropuerto Internacional 

el Dorado – Bogotá son las siguientes: Air Canadá Cargo, Avianca Cargo, Cargolux, FedEx, Latam 

Cargo, MasAir, Ups Colombia. 
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El Aeropuerto Internacional de Los Ángeles conocido como LAX, es el aeropuerto más 

importante del estado de California, está ubicado en la ciudad de Los Ángeles, en el vecindario de 

Westchester, al sureste de Los Ángeles. Este aeropuerto cuenta con más vuelos sin escalas que 

otros aeropuertos del mundo, ofrece diversos destinos tanto nacionales (más de 87) como 

internacionales (más de 70) y las compañías más importantes que operan en el son: United Airlines, 

Southwest Airlines, American Airlines, Delta Airlines, entre otras. Cubriendo una superficie de 14 

km², debido a su ubicación costera, el aeropuerto se ve constantemente invadido por la niebla, lo 

que muchas obligan a las aeronaves a aterrizar en el Aeropuerto Internacional de LA/Ontario, unos 

76 kms al este, más precisamente en el condado de San Bernardino.  

 

Si bien éste es el principal aeropuerto del área, existen otros alternativos, como el Aeropuerto 

Bob Hope, localizado en Burbank; o el John Wayne, emplazado en Santa Ana. Sin embargo, por 

la posición donde está ubicada la Compañía BC BACHUE los más recomendados son El 

aeropuerto internacional de San Francisco y el Aeropuerto internacional de San José. 

 

El Aeropuerto Internacional de San Francisco se localiza a unos 21 kilómetros al sur de 

la ciudad, en el Estado de California, y es el más grande en la zona de la Bahía de San Francisco, 

ocupando el lugar 13 en Estados Unidos y 23 en el mundo en cuanto a tráfico de pasajeros. Base 

de operaciones de la compañía Virgen América, opera con vuelos a gran cantidad de destinos y es 

el principal acceso de los provenientes de Asia, Europa y Australia. 

 

El Aeropuerto Internacional de San José (Código IATA: SJC, código OACI: KSJC), también 

conocido como Aeropuerto Internacional de San José Norman y Mineta, se encuentra localizado a 

tan solo 4 km al noroeste del centro de la ciudad de San José, prácticamente en el centro de la 

ciudad. Es uno de los tres aeropuertos de mayor importancia en el área de la bahía de San Francisco, 

California en los Estados Unidos. Cuenta con una gran afluencia de vuelos internos y algunas 

conexiones internacionales hacia México en temporada turística. 

 

 

 

 

https://www.aeropuertos.net/aeropuerto-internacional-de-los-angeles/
https://www.turismoeeuu.com/los-angeles/
https://www.aeropuertos.net/america-norte/estados-unidos/
https://www.aeropuertos.net/america-norte/mexico/
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Tabla 10. Tiempos de entrega aéreo 

 

 

Alternativas de transporte  

 

Marítimo 

 

Marítimo Se utilizará cuando el volumen de carga aumente considerablemente y no sea 

rentable realizar la exportación vía aérea, también se tendrá en cuenta para pedidos que no sean 

urgentes y puedan esperar el tiempo de transito que se maneja bajo este medio de transporte. El 

puerto de Oakland será el destino donde llegará la exportación teniendo en cuenta la cercanía que 

hay entre San José y Oakland, los separa 66 km en ruta y 1 hora aproximada en tiempo. El puerto 

de Oakland está ubicado en el ranking de los 10 mayores puertos de Estados Unidos, carga y 

descarga el 99% de todas las mercancías transportadas en contenedores en el norte de california. 

 

Y grandes industrias tecnológicas ubicadas en Silicon Valley utilizan este puerto por lo cerca 

y la gran capacidad de este. El tiempo de tránsito entre puertos esta entre 14 a 25 días conexión, 

entre las diferentes navieras que cubren esta ruta Hapan-Lloyd cuenta con 16 días en tiempo de 

transito su frecuencia es semanal, además está situada entre el top 20 mundial de navieras contando 

con 63.3% de flota propia el resto es fletada con una capacidad conjunta de 1.644.565 TEU. 

 

 En caso de utilizar la ruta marítima, después que la mercancía este empacada y lista para 

despacho se debe tener en cuenta que el transporte interno en Colombia seria Pereira – 

Buenaventura con una distancia en ruta de 263 km y en tiempo de 5 horas y 30 minutos 

aproximadamente, para ser dejada en puerto y posteriormente se embarca hacia Oakland – 

California realizando una conexión en Manzanillo en el Estado de Colima – México para luego 

llegar a Oakland – California y de allí partir a su destino final en San José de California. 

 

Tiempo de 

producción 

Transporte 

Pasto - 

Pereira 

Tiempo 

de 

entrega 

en Pereira 

Alistamiento 

exportación 

Transporte 

Aéreo 

Tiempo de 

legalización 

Total 

Días 

15 Días 2 Días 1 Dia 2 Días 2 Días 1,5 Días 23,5 Días 
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Tomando 16 días en tiempo de tránsito entre puertos y una hora aproximada en transporte 

interno terrestre en California – Estados Unidos (DP WORLD, 2020). 

 

Embalajes. Las riñoneras en cuero serán cubiertos individualmente por vinipel que brindan 

gran seguridad a la hora de una posible avería y reducen el riesgo a un daño o pérdida de calidad 

durante el transporte internacional, posteriormente irán 6 unidades empacados en cajas corrugada 

con medidas de 15x6x18 cms que brindaran mayor protección en el transporte, en total son 5 cajas 

con 6 riñoneras en cuero cada una, el total de la mercancía embalada tiene un peso de 8.5 kg. 

 

Término de negociación. (Incoterm CPT). El incoterm CPT o “Carriage Paid To” significa 

que el vendedor es responsable de entregar las mercancías en destino. 

 

A diferencia de otros INCOTERMS, la transferencia del riesgo en condiciones CPT se 

produce cuando las mercancías han sido entregadas al transportista. No obstante, el vendedor ha 

de encargarse del contrato de transporte de la carga desde su entrega hasta el destino final. 

 

El incoterm CPT es versátil, es decir, puede ser usado independientemente del modo de 

transporte e incluso en el caso de que se utilice más de un modo de transporte. 

 

Obligaciones generales del vendedor bajo el Incoterm CPT 

 

• Control de calidad, medidas, peso y recuento de la mercancía, además del embalaje y 

etiquetado de la misma (excepto si existen condiciones especiales por el tipo de carga) 

• Entregar la mercancía al transportista contratado por el vendedor en el punto de entrega y a 

la hora acordados, junto con los documentos de transporte usuales o aquellos requeridos por el tipo 

de transacción 

• Asumir los riesgos de pérdida o daños en la mercancía hasta su entrega al transportista. 

 

• Asumir y encargarse del contrato de transporte hasta el destino acordado. 

• Hacerse cargo del despacho de aduanas de exportación y asistir al comprador en la 

obtención de documentos e información para el despacho de aduanas de importación. 
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• Entregar la mercancía y la factura comercial conforme a lo estipulado en el contrato de 

venta, además de notificar al comprador de la entrega de la carga y de cualquier requisito para la 

recepción de la misma. 

 

• El vendedor no está obligado a contratar un seguro, pero sí deberá proporcionar la 

información requerida por el comprador en caso de que este decida hacerlo 

 

Obligaciones generales del comprador bajo el Incoterm CPT 

 

• Abonar la cantidad indicada en el contrato de venta por la mercancía. 

 

• Asumir todos los riesgos de pérdida o daños desde el momento en el que el vendedor 

entregue la mercancía al transportista. 

 

• Hacerse cargo del despacho de aduanas de importación y asistir al comprador en la 

obtención de documentos e información para el despacho de aduanas de exportación. 

 

• En caso de acuerdo al respecto, notificar con suficiente antelación al vendedor de la hora 

de entrega y/o recepción de la carga. 

 

• El comprador no está obligado a contratar un seguro 

 

Transferencia de riesgos bajo el Incoterm CPT 

 

Con CPT es imprescindible identificar el lugar o el punto de entrega y destino con 

precisión. 

 

El punto de entrega es especialmente importante ya que también será el momento en el que 

la mercancía pase a manos del transportista y se transfiera el riesgo al comprador. Si este punto no 

se ha designado previamente, el comprador no tendrá ningún control sobre ello. Sin embargo, en 
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caso de que en la transacción participe más de un transportista (como es el caso de las string sales o 

ventas múltiples durante el tránsito), la transferencia del riesgo se puede efectuar en cualquier otro 

momento siempre y cuando se especifique previamente en el contrato de venta. 

 

También se recomienda que ambas partes identifiquen el lugar de destino ya que este es el 

punto hasta el cual deberá cubrir el contrato de transporte y también es el fin de la etapa en la que 

los costes del transporte corren a cargo del vendedor. 

 

Asignación de costes bajo el Incoterm CPT 

 

Según el Incoterm CPT, el vendedor debe pagar: 

 

• Todos los costes relacionados con la mercancía hasta que esta se haya entregado al 

transportista. 

 

• Los costes asociados a la carga de la mercancía y a la seguridad durante el transporte. 

 

• Si se contempla en el contrato de transporte: cualquier coste de descarga en destino, costes 

de tránsito y aquellos relacionados con proporcionar la prueba de la entrega al comprador. 

 

• Costes asociados al despacho de aduanas de exportación y otros que puedan surgir para la 

obtención de documentos o información para el despacho de aduanas de importación. 

 

Los siguientes costes correrán a cargo del comprador: 

 

• Cualquier gasto a afrontar tras la entrega (excepto aquellos detallados previamente que se 

asignan al vendedor). 

• Todos los costes de tránsito y descarga no incluidos en el contrato de transporte del 

vendedor. 

 



76 

 

• Costes relacionados con ayudar a la obtención de documentos o información para el seguro 

y/o para el despacho de aduanas de importación. 

 

• Gastos adicionales que surjan en el caso de que no se notifique al vendedor con suficiente 

antelación de la fecha y lugar exactos para la entrega y la recepción de la mercancía 

 

Lugar de Entrega y Destino (Puerto, Aeropuerto, Zona Franca)   

 

Tabla 11. Aéreo. 

Origen Tránsito Destino 

Aeropuerto 

Internacional Matecaña 

Aeropuerto Internacional  

El Dorado 

Aeropuerto Internacional San 

Francisco 
 San José 

 

Tabla 12. Marítimo. 

Origen Tránsito Destino 

Pereira a Puerto de Buenaventura Manzanillo Estado de Colima- México Puerto de Oakland 

 

Contrato y formas de pago. 

 

Contrato de Compraventa Internacional: Se basa en el acuerdo entre dos partes (importador 

y exportador) domiciliados en dos países distintos que se comprometen al intercambio de una 

mercancía por el pago de un precio. En este contrato deben constar datos como el precio, la 

cantidad, incoterms, la calidad, las especificaciones técnicas, el puerto de destino, etc. 

 

Este tipo de contrato está regulado por la Convención de las Naciones Unidas que tuvo lugar 

en Viena el 11 de abril de 1980. Este convenio, pactado por 75 países, específica que no es aplicable 

en mercancías para uso personal, es decir, familiar o doméstico, así como tampoco para 

compraventas realizadas en subastas. 

 

En cuanto a las obligaciones que se deben tener en cuenta por parte tanto del vendedor (la 

empresa que exporta) como el comprador (la empresa que importa) son las siguientes: 
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Las obligaciones del vendedor o exportador son: en primer lugar, la entrega de la mercancía; 

después transferir la propiedad; hacer entrega de los documentos relacionados con la mercancía tal 

y como se han establecido en el contrato de compraventa internacional y en la convención de 

Viena; el transporte si así se ha acordado en el contrato; y la identificación de las mercancías. 

 

Por su parte, las obligaciones del comprador o importador son: lo primero el pago de la 

mercancía y después el recibimiento de la misma. En el caso que el comprador no cumpla con sus 

obligaciones el vendedor deberá exigir al comprador el cumplimiento de las obligaciones, declarar 

terminado el contrato o exigir una indemnización por daños y perjuicios por incumplimiento del 

contrato (DSV. Global Transport and Logistics, 2020). 

 

Formas de pago:  

 

Hasta la fecha nunca antes el consumidor había tenido tantas opciones para pagar sus 

compras. En una economía que cada vez habilita nuevas fórmulas para facilitar las transacciones, 

la variedad es la tendencia dominante. 

 

Dentro de los Estados Unidos, se ofrecen los siguientes métodos de pago: Efectivo, cheques, 

Paypal, Tarjeta de crédito: VISA, MasterCard, American Express, Discover, Diners Club, JCB, 

Carte Blanche y China UnionPay. 

 

Tabla 13. Riesgos Críticos 

Aéreo Marítimo 

Almacenaje: 

En su gran mayoría los terminales de carga aérea, cuentan con 

bodegas y áreas restringidas para manipular algún tipo de carga 

valiosa, en general se protegen con sistemas de vigilancia 

mediante cámaras instaladas estratégicamente. No obstante, lo 

anterior, la carga está expuesta al hurto, saqueo, y daños por 

manipulación. 

Temperaturas extremas en los contenedores marítimos: 

 

Cuando se trata de mercancías perecederas, las temperaturas 

extremas son letales. Por ejemplo, el calor puede echar a perder 

frutas, verduras, carnes o pescados. Lo mismo puede suceder 

con el frío para determinados alimentos. Otro de los perjuicios 

más sutil, pero igualmente funesto, es el que genera la 

humedad. Este es el motivo por el que se utilizan contenedores 

refrigerados con revisión de temperatura. 
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Rampas: 

Cuando la carga se encuentra enrutada a las rampas de cargue, 

es vulnerable al robo y saqueo, además si los vagones o paletas, 

no se encuentran debidamente protegidos con material 

impermeable, pueden ser afectados por la acción de la lluvia. 

Retraso del envío: 

Una mercancía tiene que llegar en tiempo y forma porque el 

cliente la necesita para comercializar. Ni que decir tiene que el 

retraso en la fecha acordada es uno de los principales riesgos. 

La quiebra de la confianza que se genera en el comprador puede 

evitar futuras operaciones. Por lo tanto, este aspecto es de vital 

importancia.  

El mal tiempo es, quizás, la variable más difícil de manejar, 

junto con la piratería en determinadas zonas del planeta. Si hay 

alguno de estos peligros, lo normal es que la naviera cobre un 

recargo preventivo para minimizar el riesgo.  

En la aeronave: 

Aunque los compartimientos de carga se encuentran bien 

equipados para el desplazamiento y asegurar la carga para 

limitar los movimientos, las transportadoras muchas veces 

utilizan los aviones de pasajero para suplir las necesidades de 

carga, estos últimos no cuentan con el respectivo equipo de 

aseguramiento. 

Mojadura: 

Si las mercancías se mojan, estas quedarán inutilizadas. 

Normalmente, esto se debe a una mala gestión del cierre del 

contenedor, a problemas en la carga y descarga o a un mal 

almacenamiento. En cualquier caso, aquí la responsabilidad sí 

suele ser de la compañía naviera y se tendrá que responsabilizar 

de los gastos y perjuicios ocasionados. 

Aceleración/Desaceleración: 

Durante el despegue y aterrizaje, la carga está expuesta a una 

serie de presiones horizontales que actúan directamente sobre 

los empaques y embalajes de la carga. 

 

Turbulencias: Las malas condiciones atmosféricas exponen la 

carga a movimientos verticales alternativos, imponiendo 

mayor presión y sometiendo a control de vacío. 

Pérdida de mercancía: 

Este es un riesgo que se ha minimizado los últimos años, pero 

que sigue estando ahí. En primer lugar, por problemas en la ruta 

como un naufragio o avería del buque. Por otra parte, por 

posibles robos o sustracciones en los puertos de destino o 

carga; cuanto más corrupto sea el país, más riesgo. Tener en 

cuenta este aspecto es mejor para no tener problemas. 

Altura: 

A medida que esta aumenta, disminuye la presión atmosférica, 

lo cual expone la carga líquida a riesgos de derrame 

Contaminación: 

Otro problema recurrente es la contaminación. Los 

contenedores marítimos tienen que estar bien distribuidos para 

evitar interacciones entre mercancías que sean incompatibles. 

La contaminación supone la inutilización, de manera que una 

naviera que sepa lo que hace evitará esta situación. 

Temperaturas: 

La temperatura normal en una aeronave generalmente oscila 

entre -1°C y 21°C, si el avión se estaciona con carga a bordo 

en un ambiente helado o muy caliente, la carga se verá 

sometida en un tiempo muy corto a cambios violentos de 

temperatura.  
Descripción de la Pérdida: 

De acuerdo con lo anterior, durante el transporte aéreo 

podemos encontrar pérdidas y daños de varios tipos y 

consecuencias. Entre los más comunes podemos mencionar, 

daños por humedad, ocurre en los procesos de cargue y 

descargue, en los terminales de carga, cuando las bodegas se 

encuentran ligeramente congestionadas, ocurre que la carga 

debe permanecer paletizada en plataforma externa (a la 

intemperie) expuestas al sol y la lluvia. 

También encontramos daños por manipulación de la carga en 

el trayecto, sobrepeso, presión de las cuerdas de 

aseguramiento, desplazamiento interno de los pallets. Podemos 

encontrar derrame de contenido en los productos líquidos.  

 



79 

 

 

6.9 Aspectos de Costos y Financieros  

 

6.9.1 Utilidad del productor  

 

Política de utilidad BC BACHUE 

 

De acuerdo con la planeación estratégica de La compañía, BC BACHUE ha designado en su 

política de utilidad un 56%, argumentando que en su estrategia de posicionamiento de marca quiere 

brindar a sus clientes la posibilidad de obtener productos de alta calidad a precios competitivos, a 

medida que la compañía se dé a conocer en el mercado, irá modificado dicha política para su 

desarrollo y crecimiento. 

 

6.9.2 Distribución física internacional:  

 

Tabla 14. Distribución física internacional 

Información Producto Descripción 

Información básica del producto 

Producto:  nombre 

técnico o comercial 
riñoneras en cuero  

Unidad comercial de 

venta 
Unidad  

Unidad de empaque  Cajas  

Peso total kg/ton 8,5 

Información básica del embarque 

Total, de unidades de 

empaque  
5 

Cantidad artículos x und 

de empaque   
6 

Dimensiones  15 x 6 x 18 cms  

Total, unidad comercial  30 

# camiones  1 

# contenedores  0 

Bodegaje días puerto 

origen  
0 

Bodegaje días puerto 

destino  
0 

Punto de cargue - origen  Pereira 

Puerto de desembarque - 

destino  
Oakland, california  

Otra información de importancia 

Utilidad (%) 56% 

Posición arancelaria  42.02.91.00.00 

Tipo de cambio 

utilizado 
3430 
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Tabla 15. Costos 

Concepto Costos Costo en COP Costo Unitario USD Costo Total USD 

Costo de producción mercancía vendida 79.000,00 23,03 690,96 

Costo + utilidad 56%  52,35 1.570,37 

Empaque 980,00 0,286 8,57 

Marcado 663,33 0,193 5,80 

Valor en fábrica o EXW  52,82 1.584,74 

Tramites de exportación (Agencia de aduana) 1.133,33 0,330 9,91 

Valor FCA  53,16 1.594,65 

Transporte internacional 25.700,00 7.493 224,78 

Combustible 1.800,00 0,525 15,74 

Valor CPT  61.17 1.835,18 

 

 

6.9.3 Matriz de costos de la exportación 

 

Tabla 16. Matriz de costos de la exportación 

Concepto Costos Costo en COP Costo Unitario USD Costo Total USD 

Costo de producción mercancía vendida 79.000,00 23,03 690,96 

Costo + utilidad 56%  52,35 1.570,37 

Empaque 980,00 0,286 8,57 

Marcado 663,33 0,193 5,80 

Valor en fábrica o EXW  52,82 1.584,74 

 

 

6.10 Estudio financiero  

 

6.10.1 Diagnostico Financiero Empresa (Razones de liquidez, Razones de 

endeudamiento y Razones de rentabilidad) 

 

1. Esta relación quiere decir, que el endeudamiento del patrimonio es del 0% en relación con 

el pasivo total, es decir la empresa no ha perdido la autonomía financiera y tiene liquidez. Se debe 

tener en cuenta que cuanto mayor sea el capital propio en relación con el capital ajeno (pasivos) es 

mejor, puesto que en caso de pérdida lo primero que cumbre las obligaciones es el capital de la 

empresa.  
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Figura 11. Índices de solvencia financiera 

 

2. Las deudas representan el 0,0% del Activo Total que esta por valor de 38´482.412. 

 

3. El pasivo corriente representa   el 0,00   %   del patrimonio, es decir que el   patrimonio   

está   endeudado en un 0,00   % frente a sus obligaciones. 

 

4. Esta ratio nos quiere decir que por cada COP$ 1.00 de inversión en el patrimonio, existe 

un respaldo de COP$ 0,08 en Activo Fijo del patrimonio de la empresa. 

 

Figura 12. Índices de liquidez financiera 1 

01

0,00

38.482.412,00 0,00

02

0,00

38.482.412,00 0,00

03

0,00

38.482.412,00 0,00

04

2.962.772,00

38.482.412,00 0,08

INDICES  DE  SOLVENCIA  FINANCIERA

ENDEUDAM.  PATRIMO NIAL

Pasivo  Total

Patrimonio

Patrimonio

Pasivo  Corriente

Patrimonio

RESPALDO   DE  ENDEUDAM.

Activo Fijo Neto

ENDEUDAM.  DEL  ACTIVO

Pasivo Total

Activo Total

ENDEUD.  PATRIMO N.  CTE.

INDICES  DE  LIQUIDEZ  FINANCIERA

01 LIQUIDEZ  GENERAL

Activo Corriente 35.519.640,00

Pasivo Corriente 0,00 #¡DIV/0!

02 PRUEBA  ACIDA

Act.Cte.-(Exist.+Gts Pag x Adel) 35.519.640,00

Pasivo Corriente 0,00 #¡DIV/0!

03 PRUEBA  DEFENSIVA

Caja y Bancos 35.519.640,00

Pasivo Corriente 0,00 #¡DIV/0!
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1. Este índice muestra, que por cada COP$ 1,00 por pagar, existen   COP$ por cobrar. Es la 

capacidad de equilibrar los flujos de salida necesarias para cumplir compromisos, con respecto al 

flujo de entrada. 

 

2. Este   índice   quiere   decir, que   nuestra   empresa   posee   COP$ de activos disponibles 

y COP$ 1,00 de Pasivos en el Corto Plazo. Es la prueba más directa de la liquidez. 

 

3. Esta ratio indica, que por cada COP$ 1,00 de aplicación, existen COP$ de efectivo Mide 

la capacidad de pago en muy corto plazo. 

 

 

Figura 13. Índices de liquidez financiera 2 

 

Comentario de los Índices de Rentabilidad 

 

1. Este índice quiere decir, que la rentabilidad neta sobre el capital de los accionistas y 

trabajadores es del 0,01% Es la relación existente entre la ganancia o utilidad neta y el capital 

invertido y aportado por los accionistas y trabajadores de la empresa. 

 

2. Este resultado quiere decir, que la rentabilidad es del   % del patrimonio de la empresa. 

Con este índice se mide la rentabilidad no sólo del capital sino del patrimonio 

INDICES  DE  RENTABILIDAD  FINANCIERA

01

348.400,00

38.482.412,00 0,01

02

348.400,00

38.482.412,00 0,01

03

520.000,00

38.482.412,00 0,01

Util. antes de part. e Imptos.

Activo  Total

RENTAB. NETA DEL CAPITAL

RENTAB. NETA DEL PATRIM.

RENTAB.  DEL  ACTIVO

Utilidad Neta

Capital

Utilidad Neta

Patrimonio
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3. Este resultado quiere decir, que la rentabilidad bruta del activo es del Mediante éste ratio 

se determina la rentabilidad del activo, mostrando la eficiencia en el uso de los activos de la 

empresa. 

 

6.10.2 Costos de exportación (Matriz de DFI) 

 

Tabla 17. Matriz de DFI 

Información Básica del Producto Producto: Nombre técnico o comercial                  riñoneras en cuero 

Unidad comercial de venta Unidad 

Unidad de empaque Cajas 

Peso total kg/ton. 8,5 

Información Básica del Embarque Total, de unidades de empaque 5 

 Cantidad artículos x und. de empaque 6 

 Dimensiones 15x6x18 cms. 

 Total, unidad comercial 30 

 #Camiones 1 

 #Contenedores 0 

 Bodegaje días puerto origen 0 

 Bodegaje días puerto destino 0 

 Punto de cargue – Origen Pereira 

 Puerto de desembarque - Destino Oakland, California 

Otra Información de importancia Utilidad (%) 56% 

 Posición arancelaria 42.02.91.00.00 

 Tipo de cambio utilizado 3.837 

 

Tabla 18. Costos de producción 

 Concepto Costos Costo en COP Costo Unitario USD Costo Total USD 

 Costo de producción mercancía vendida 79.000,00 20,59 617,67 

+ Costo + utilidad 56%  46,79 1.403,80 

+ Empaque 980,00 0,255 7,66 

 Marcado 663,33 0,173 5,19 

= Valor en fabrica o EXW  47,22 1.416,64 

+ Trámites de exportación (agencia de aduana) 1.133,33 0,295 8,86 

= Valor FCA  47,52 1.425,51 

+ Transporte internacional 25.700,00 6698 200,94 

+ Combustible 1.800,00 0,469 14,07 

= Valor CPT  54,68 1.640,52 

 

 

6.10.3 Recursos financieros (Recursos Propios + Crédito (Simulación del crédito y costo 

de financiación) 

 

La operación se manejará a través de recursos propios de la inversionista. 
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6.10.4 Estado de resultados proyectado  

 

Figura 14. Estado de resultados proyectado BC BACHUE Fuente: 

 

6.10.5 Flujo de caja libre (5 años) 

 

 

Figura 15. Flujo de caja libre BC BACHUE Fuente: 

 

6.10.6 Evaluación financiera (V.P.N. y T.I.R.) 
 

 

Figura 16. Evaluación financiera BC BACHUE Fuente: 

 

 

 

2018

57.600.000

25.280.000

32.320.000

24.000.000

4.200.000

3.600.000

0

520.000

171.600

348.400

Ingresos por actividades ordinarias

Costo de ventas

Utilidad bruta

Gastos de administración

Gastos de ventas

Gastos de operación 

Otros ingresos

Utilidad antes de impuestos

impuesto

Utilidad neta

BC BACHUE S.A.S

ESTADO DE RESULTADOS

(Millones de pesos)

Flujo de caja Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Saldo inicial 91.733.602,00$            44.183.770,00$          54.262.398,89$        65.023.350,95$              76.512.819,47$       

Ventas de contado 56.637.420,00$            60.471.773,33$          64.565.712,39$        68.936.811,12$              73.603.833,23$       

Total ingresos 148.371.022,00$          104.655.543,33$       118.828.111,28$     133.960.162,07$            150.116.652,70$     

Gastos 104.187.252,00$          50.393.144,45$          53.804.760,32$        57.447.342,60$              61.336.527,69$       

Obligaciones financieras -$                                 -$                               -$                             -$                                   -$                            

Total Egresos 104.187.252,00$          50.393.144,45$          53.804.760,32$        57.447.342,60$              61.336.527,69$       

Saldo Final 44.183.770,00$            54.262.398,89$          65.023.350,95$        76.512.819,47$              88.780.125,01$       

(Millones de pesos)

FLUJO DE CAJA PROYECTADO A 5 AÑOS 

BC BACHUE S.A.S

Tasa (%) de 

Oportunidad 

Desembolso 

inicial del 

Proyecto

Flujo del 1º año Flujo del 2º año Flujo del 3º año Flujo del 4º año Flujo del 5º año

PROYECTOS
Tasa de 

oportunidad

Desembolso

Inicial
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

BC BACHUE S.A.S 20,00% -91.733.602,00 44.183.770,00$     54.262.398,89$     65.023.350,95$     76.512.819,47$     88.780.125,01$     

A

92.974.966             

55,00%

PROYECTOS    =   

Valor Presente Neto VPN  =

Tasa Interna de Retorno TIR  =
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Interpretación VPN y TIR  

 

 

Para el caso del plan exportador de BC BACHUE el valor presente neto es positivo lo que 

indica que el plan será rentable. Analizando el flujo de caja a 5 años se puede determinar el 

incremento en ingresos arrojando la viabilidad desde el punto de vista financiero para ejecutar el 

mismo. Teniendo en cuenta lo anterior el proyecto es capaz de generar suficiente capital para librar 

la inversión realizada y seguir generando utilidad en el tiempo, consolidando la marca en el 

mercado meta. 

 

La TIR del plan exportador es de un 55% podemos considerar que es bastante interesante 

teniendo en cuenta que es más de un 50%, con este porcentaje se puede recuperar la inversión 

inicial y seguir generando dividendos para capitalizar la empresa, con esta información el 

inversionista puede tomar decisiones para reinvertir en su negocio y hacerlo crecer, mejorando su 

infraestructura y realizando negociaciones con un buen volumen para bajar márgenes en los costos. 
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Conclusiones 

 

Después de realizar un análisis de todos los aspectos vitales en lo que comprende los 

objetivos planteados para determinar la viabilidad del plan exportador se presentan las siguientes 

conclusiones: 

 

Al observar la estructura organizacional de la empresa BC BACHUE se identifica que 

actualmente cuenta con una estructura organizacional que no está alineada con su situación actual, 

en su organigrama tienen cargos que actualmente no están activos por lo que sugerimos que sea 

replanteado. 

 

Estados Unidos tiene un perfil que en todos los ámbitos es potencial. Su población 

sumamente interesante no solo hablando en número de habitantes, hay diversidad de culturas, 

poderes adquisitivos altos, climas, topografía variable, hay buenas relaciones comerciales y una 

alta demanda en productos hecho en cuero, lo que hace un mercado potencial y se puede ajustar a 

lo que a empresa está buscando. 

 

Se definieron los aspectos técnicos, operativos y logísticos necesarios para realizar los 

trámites de exportación sin inconvenientes, también la modalidad de exportación que pue aplicar 

tomando en cuenta la cantidad y producto.  

 

Se analizaron las razones financieras de liquidez, endeudamiento y rentabilidad arrojando 

que es viable realizar la exportación y ventas de las riñoneras a Estados Unidos con resultados 

positivos y de sostenibilidad en el tiempo.  

 

Dado esto se puede concluir que la empresa BC BACHUE puede ejecutar el plan exportador 

a cabalidad es viable el proyecto según los resultados obtenidos. Realizando algunos ajustes que 

no influyen a fondo en la dinámica la empresa quedara 100% en línea con su estructura 

organizacional. 
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Recomendaciones 

 

• Dentro del esquema organizacional, se sugiere a BC BACHUE modificar la misión y 

visión, donde se exponga de una manera más corta y clara los objetivos a corto y mediano plazo. 

 

• Se detecta que el organigrama de la compañía no es acorde con la realidad de la compañía, 

para ello sugerimos modificarlo con los cargos actuales. 

 

• Se recomienda a la empresa BC BACHUE no depender de un solo proveedor para tener 

más alternativas en su proceso de comercialización y así suplir las necesidades de sus clientes sin 

dificultades de abastecimiento. 

 

• Se sugiere a la compañía BC BACHUE contemplar varias calidades de cuero, en conjunto 

con los diferentes proveedores verificar las diferentes opciones que se puedan manejar para los 

segmentos de mercado y preferencias particulares.  

 

• Fortalecer el portafolio de productos para su crecimiento dado que al tener más 

alternativas y no limitar al consumidor a una sola línea será más atractivo como marca y ser 

preferido por las líneas complementarias que surjan. 

 

• Se detecta que la compañía no cuenta con mecanismos y controles internos, lo que 

dificulta cumplir con las metas y objetivos, se recomienda solicitar a su personal informes 

mensuales de gestión. 

 

• En la exportación se sugiere aumentar la cantidad de riñoneras a exportar para reducir 

costos. 

 

• Se recomienda que en la próxima exportación se considere otra modalidad para mayores 

beneficios. 

 

• Se sugiere a la compañía contemplar un financiamiento bancario para fortalecer las 

exportaciones de su producto. 
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Anexos 

 

Anexo 1. Encuesta 
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