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RESUMEN EJECUTIVO

Uno de los principales factores por los cuales empresarios y emprendedores se
limitan a llevar sus productos a mercados extranjeros es debido a que se desconocen
procesos, requerimientos y documentacion sobre la exportacion necesaria para explorar

diferentes rutas y mercados.

Abordar diversos factores es fundamental para lograr un plan de
Internacionalizacién efectivo como lo es el estudio de mercado, comportamiento del
consumidor, conocer plenamente el perfil comercial, localizacion y seleccién de canales
de acceso al mercado, cadena de precios, promocion internacional, tarifas y proveedores
en cuanto a logistica y transporte, barreras arancelarias y no arancelarias, adaptacion al
mercado, procesos, requerimientos, documentos y costos totales que conlleva introducir

camisas de algodon.

De la misma manera, se busca brindar un manual estructurado con elementos
fundamentales para que los exportadores y productores de la industria textil puedan tomar
decisiones acertadas en cuanto a la exportacion. Se ha desarrollado un plan de accién con
el que se busca plasmar de una forma monetaria las estrategias y acciones analizadas en
las diferentes politicas que se han establecido, con el fin de ayudar a tener una vision mas
clara y precisa sobre la toma de decision de las empresas a empezar a exportar, con el fin
de lograr una internacionalizacion exitosa de camisas de algodon o de otros productos

textiles similares a este.



INTRODUCCION
En el presente informe queremos dar a conocer que la internacionalizacion tiene
como objetivo principal establecer y mantener la presencia de un producto dentro de un
mercado internacional siendo este Nicaragua el pais seleccionado como objeto de estudio,
por lo que veremos la adaptacion de los valores, oferta y demanda, procesos de produccion

y mas a la cultura del mercado de interés.

El Salvador, aunque cuenta con una industria textil de larga trayectoria, enfrenta
obstaculos internos como la baja productividad laboral y la falta de infraestructura
adecuada, lo que impacta la calidad y precio de sus productos en el exterior. Ademas, la
falta de informacion sobre los requisitos y normas de exportacion hacia mercados como
Nicaragua también dificulta la expansion regional, limitando las oportunidades de

crecimiento.

En primer lugar, se realiza un analisis exhaustivo del mercado meta, destacando el
perfil del consumidor, las condiciones socioeconémicas, y el entorno competitivo en
Nicaragua. Este andlisis permite identificar oportunidades clave y anticipar desafios
especificos del pais, como el comportamiento de compra, las tendencias de consumo y las

caracteristicas de los canales de distribucion disponibles.

Ademas, el informe establece politicas especificas para cada uno de los elementos
del marketing mix (producto, precio, plaza y promocién). La empresa destaca su
compromiso con la calidad y la sostenibilidad al ofrecer camisas de algodon en una amplia
variedad de tallas y colores, adaptadas al clima y preferencias del consumidor

nicaraguense. Asimismo, se establecen politicas de precios competitivos, tomando en



cuenta los costos de produccion, logistica y distribucion, asi como los méargenes de

beneficio adecuados para mayoristas y minoristas.

Desde una perspectiva operativa, el plan de internacionalizacion detalla los
procedimientos logisticos necesarios, como las rutas de transporte terrestre. También se
identifican los requisitos aduaneros y de documentacion para cumplir con las normativas
de exportacion en ambos paises. En el ambito promocional, se subraya la importancia de
asistir a ferias internacionales, misiones comerciales y encuentros empresariales para
posicionar la marca y establecer relaciones comerciales con distribuidores y clientes
potenciales en Nicaragua. Este contexto resalta la importancia de investigar las barreras y
desafios que enfrentan estos paises para mejorar su capacidad exportadora en el mercado

de camisas de algodon.

Por altimo, el informe examina las barreras arancelarias y no arancelarias, los
costos de transporte, y las normativas ambientales y laborales, aspectos fundamentales
para operar de manera ética y responsable en el mercado internacional. Este plan de accién
busca no solo maximizar las ventas en el extranjero, sino también posicionar las camisas
de algodon como un referente en la industria textil sostenible, contribuyendo al desarrollo
econdmico de ambos paises y promoviendo el uso de productos de alta calidad que

responden a las necesidades del mercado nicaraguense.



CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA Y MARCO TEORICO
1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.1. Antecedentes
La exportacion de camisas de algodon hacia Estados Unidos resulta ser un reto
para el pais, ya que la industria textil y de confeccion no esta muy desarrollada y las

empresas nacionales no tienen el suficiente apoyo que es requerido.

Existe un miedo en la industria textil por entrar a mercados internacionales ya que
los fabricantes de este producto temen no ser aceptados en nuevos mercados, que su
producto no sea bien visto, debido a la falta de innovacion en sus estilos, por falta de
tecnologia adecuada para crear productos de calidad y porque existe una carencia de

marcas propias en el pais.

En Ecuador, la industria textil fabrica productos de todo tipo de materias primas
como lo son el nylon, la lana, la seda y el algodén. El pais cuenta con suficiente mano de
obra para poder hacer crecer la industria textil y de confecciones, pero no esta siendo
aprovechada al maximo, por esta razén la exportacidn de camisas de algodon ha sido poca
0 inexistente, también porque la participacidén que tienen muchos paises asiaticos en la

industria es muy fuerte y esta presente en muchos mercados.

Pero con la estabilidad econémica que se ha venido generando a lo largo de los
afios en el pais, la industria poco a poco ha logrado invertir mas en maquinaria, asi como
en programas para capacitar a sus empleados con el fin de poder mejorar e incrementar
su productividad y poder ofrecer tanto al mercado nacional como en el internacional

productos de calidad. Para poder llevar a cabo la exportacion de camisas de algoddn, se



busca proponer diferentes estrategias y llevar a cabo acciones que puedan servir de

estimulo para la industria y para el comercio internacional. (Gallegos, 2015)

La competitividad que existe para las exportaciones de camisas de algodén en
muchos de los mercados es muy grande, principalmente porque se compiten con paises

asiaticos los cuales producen su propio algodon, mas barato y en menos tiempo.

La industria textil de Pert siempre ha sobresalido debido a la calidad del algodén
que producen en sus tierras, lo que genera que sus productos confeccionados como
camisas, suéteres y otros sean muy resistentes y tengan mayor durabilidad que otros. Pero
en los ultimos afios la exportacion de camisas en el pais ha ido disminuyendo, ya que la
produccién del algodén en tierra peruana es costosa, por lo tanto, sus productos
confeccionados a base de este poseen precios elevados a comparacion de los productos

ofrecidos por otros paises.

Debido a este factor, grandes mercados como el de Estados Unidos prefieren
importar camisas de algodon de paises en donde hay mano de obra mas barata y donde la
produccién del algodon se da mas rapida, como lo es El Salvador, porque esto supone
para el mercado estadounidense menores costos y una mayor variedad en estilos y disefios

de las camisas.

Otrarazén que afecta a la exportacion de camisas de algoddn en Peru son los paises
que poseen mas mano de obra y mas calificada, mejores tecnologias y precios
competitivos, los cuales logran incrementar mas su productividad y con esto generar

mayores exportaciones. Muchas empresas peruanas han optado por importar algodon para



la fabricacion de sus prendas, puesto que es mas barato y asi pueden reducir sus costos de

produccién en una manera significativa. (Bernable, 2018)

1.1.2. Descripcion
El desafio que enfrenta la industria textil en Centroamérica, especialmente entre
El Salvador y Nicaragua, es que las exportaciones de camisas de algodén de EI Salvador
a Nicaragua nunca cumplen con las expectativas, a pesar de que estos paises son vecinos

y comercian.

Este cambio significa que la industria textil de El Salvador no puede beneficiarse
del mercado nicaragiiense, asi como la empresa exportadora no se beneficia del mismo.
La industria textil de El Salvador, una de las principales del pais, continta creciendo con
la produccion y exportacion de productos como camisas de algodon, calcetines,

calzoncillos y slips para hombres, sudaderas tanto para hombres, mujeres y nifios.

Una de las razones del fracaso en la exportacion de textiles en la economia
nicaraguense en cuanto al sector textil puede ser la competencia en toda Centroameérica.
Nicaragua también tiene una importante industria textil y la demanda del pais de

productos textiles puede satisfacerse mediante la produccion local.

Otro factor que puede afectar la exportacién de camisas de algodén de El Salvador
a Nicaragua es la falta de informacion sobre el comercio entre ambos paises. La falta de
comprension de las normas y regulaciones relativas a las exportaciones textiles a
Nicaragua puede ser un obstaculo para las empresas salvadorefias que buscan expandirse

en este mercado.



La baja productividad laboral también es un factor que impide a El Salvador
explotar su potencial exportador. La industria textil de El Salvador es conocida por sus
ineficiencias en la produccion y logistica que aumentan los precios y reducen la calidad
del producto. Esto provocara que las empresas salvadorefias enfrenten dificultades para

competir en el mercado internacional, infraestructura, competencia desleal y transporte.

1.1.3. Formulacion
Este problema plantea la necesidad de investigar las razones detras de la eleccion
de Nicaragua como socio para la exportacion de camisas de algodon desde El Salvador,
asi como las posibles barreras que han limitado al sector textil salvadorefio y de
confeccion de explotar de manera 6ptima el mercado nicaragiiense. Se busca comprender
los factores que influyen en estas decisiones y analizar como se pueden superar los

obstéaculos para maximizar las oportunidades de exportacion en la region.

1.1.4. Enunciado
¢Qué obstaculos han impedido al sector textil y de confeccion en El Salvador
explotar plenamente el potencial de exportacion de camisas de algodén en el mercado

nicaraguense?

1.2. DELIMITACION DEL PROBLEMA
Para conocer la situacion problematica que atraviesa el pais sobre la exportacion
de camisas de algodon de EI Salvador a Nicaragua, se decidié llevar a cabo una
investigacion de campo lo cual determine la causa y efecto de los problemas detectados,
para plantear una propuesta que le cree una ventaja competitiva en el mercado al producto

de camisas de algoddn a exportar hacia dicho pais.



1.2.1. Geograficay Temporal

1.2.1.1. Delimitacion geografica

La investigacion se llevara a cabo en El Salvador para la ciudad de Managua, en
Nicaragua, analizando el tipo de sector econémicamente activo al que se va comercializar

y como este serd aceptado en el mercado nicaraguiense.

1.2.1.2. Delimitacion temporal

El periodo de estudio de la presente investigacion sobre la internacionalizacion de
camisas de algoddn hacia Nicaragua esta comprendido entre 2023 - 2024, la informacion
sera respaldada por investigaciones previas realizadas sobre el producto, estadisticas

oficiales, entrevistas y documentos comprendidos en los afios 2012-2022.

1.2.2. Tebrica
La presente investigacion se fundamenta tedricamente en los conceptos y modelos de
internacionalizacion de empresas, especificamente en el sector textil, con énfasis en la
exportacién de camisas de algoddn desde El Salvador hacia Nicaragua. Se consideran los

siguientes enfoques y teorias:

Teoria de la Internacionalizacion: Se retoman los postulados de la teoria de la
internacionalizacién gradual (modelo Uppsala), que explica cémo las empresas
incrementan su compromiso internacional de manera progresiva, comenzando por
mercados geograficamente y culturalmente cercanos, como es el caso de El Salvador y
Nicaragua. Esta teoria permite analizar los factores que influyen en la decision de exportar

y los riesgos asociados al proceso.



Marketing internacional: El estudio se apoya en los fundamentos del marketing
internacional, particularmente en la adaptacidn del marketing mix (producto, precio, plaza
y promocion) a las caracteristicas del mercado nicaragiense. Se consideran las estrategias
de segmentacion, posicionamiento y diferenciacion necesarias para competir en un

entorno internacional.

Comepetitividad y barreras al comercio internacional: Se abordan los conceptos de
competitividad internacional, identificando las ventajas y desventajas de la industria textil
salvadorefia frente a competidores regionales y globales. Ademas, se analizan las barreras
arancelarias y no arancelarias que pueden afectar la entrada de camisas de algodoén al
mercado nicaragliense, asi como los requisitos legales y normativos aplicables a la

exportacién de productos textiles.

Cadena de valor y logistica internacional: Se incluye el analisis de la cadena de valor,
enfatizando los procesos de produccion, empaque, transporte y distribucién internacional,

asi como los costos logisticos y los factores que inciden en la eficiencia de la exportacion.

Sostenibilidad y responsabilidad social empresarial: Dado el creciente interés por la
sostenibilidad en la industria textil, se consideran los principios de produccién
responsable, uso de materias primas sostenibles y cumplimiento de normativas

ambientales y laborales en el contexto internacional.

La delimitacion tedrica excluye el analisis de otros productos textiles que no sean camisas
de algodon, asi como la internacionalizacion hacia mercados distintos a Nicaragua.
Tampoco se abordan en profundidad los aspectos de integracion vertical de la industria

textil, ni los procesos de manufactura ajenos a la exportacion directa.



De esta manera, la investigacion se circunscribe a los enfoques tedricos y conceptuales
que explican el proceso de internacionalizacion de camisas de algodon, asegurando un

marco de referencia claro, pertinente y alineado con los objetivos del estudio

1.3. JUSTIFICACION DEL PROBLEMA

1.3.1. Novedad
El tema abordado en la presente investigacion ha sido objeto de analisis y
comparacion con diversos estudios realizados previamente, lo que ha permitido confirmar
su cardcter novedoso. No se han identificado investigaciones que aborden
especificamente el producto ni su relacion con la ciudad y pais seleccionados, lo que

evidencia la originalidad de dicho tema.

1.3.2. Utilidad Social
Este documento servird como una guia para las diversas empresas, gremiales o
emprendimientos pertenecientes a la industria textil que se dedican a la confeccion y
fabricacion de camisas de algoddn, describiendo paso a paso el proceso que se debe
realizar para llevar a cabo la exportacion, con el fin de poder ayudar a los interesados en
incursionar en mercados extranjeros a tomar la decision de exportar y que puedan crecer
para generar mayores ingresos y permitirse poder generar mas fuentes de empleo y

desarrollo en el pais.

1.3.3. Factibilidad
Se considera que existe una alta factibilidad para la elaboracion de un plan de
internacionalizacidn por parte del sector al que va dirigido, porgque durante mucho tiempo

la industria textil ha sido muy explotada y aprovechada en nuestro pais, por lo que ha



tenido altos niveles de exportaciones hacia mercados extranjeros, siendo asi que el sector
posee la capacidad econdmica de costearse dicho plan. Respecto al tiempo, se ha
estipulado un periodo entre abril y diciembre para poder elaborar el plan de
internacionalizacion de camisas del algodon, pero para que las empresas y el sector al que

va dirigido puedan ponerlo en marcha, el plazo es mucho mas extendido.

1.4. OBJETIVOS
1.4.1. Objetivo General
Elaborar un plan de internacionalizacion que permita conocer de manera detallada
el proceso de exportacion de camisas de algodén desde El Salvador para poder ingresar

al mercado de Managua en Nicaragua, en el periodo comprendido desde 2023 hasta 2024.

1.4.2. Objetivos Especificos

e Examinar las barreras especificas que han limitado al sector textil salvadorefio y
de confeccion en la explotacion del mercado nicaragiiense.

e Describir el proceso de exportacion de camisas de algodon desde El Salvador
hacia el mercado de Managua, Nicaragua.

e Determinar el potencial de mercado que tienen las camisas de algodén y la

aceptacion de este producto en el mercado destino.

1.5. MARCO TEORICO
El marco teérico es muy importante en la investigacion cientifica y académica
porque proporciona los antecedentes necesarios para comprender el problema de

investigacion al reunir las teorias, conceptos y premisas que sustentan la investigacion.



1.5.1. Historico
A continuacién, se presenta una linea de tiempo que resume la evolucion del sector
textil y las exportaciones de las camisas de algodon a nivel internacional, en

Centroamérica y en EIl Salvador:
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Figura 1. Evolucion del sector textil. Fuente elaboracion propia. Con informacién de linea
de tiempo de la internacionalizacién en El Salvador. Tomado de T-shirts y camisas

interiores de punto en El Salvador | Observatorio de Complejidad Econdmica. (s. f.-b).

1.5.2. Conceptual

1.5.2.1. Plan de internacionalizacién

El plan de internacionalizacion es un documento estratégico que elaboran las

empresas que han decidido iniciar o profundizar en su actividad internacional. Hay que
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sefialar que no todas las empresas redactan y ponen en practica planes de
internacionalizacion; solamente aquellas mejor gestionadas y que valoran la planificacion

empresarial como herramienta necesaria para el éxito, cuenta con ellos. (Garcia, 2017,

pag. 7)

Por lo tanto, el plan de internacionalizacion se puede definir como una herramienta
en la cual se plantean diferentes estrategias para la introduccién de un producto
determinado por parte de una empresa a un pais extranjero, desarrollando diferentes fases

y adaptaciones para poder incursionar de forma segura y eficaz al nuevo mercado.

Proceso de seleccion de pais destino

La seleccion de mercados internacionales tiene que ver con el andlisis estratégico
que, ineludiblemente, deben llevar a cabo las empresas en el proceso de
internacionalizacion, a fin de establecer su escenario éptimo de actuacion internacional,
aquel de minimo riesgo y maximo retorno para la empresa en el largo plazo. (Gaviria,

2012, pag. 14)

Para seleccionar el pais destino, es importante tener un amplio conocimiento sobre
el mercado, la cultura, los gustos y preferencias de los consumidores, su economia, su
politica, entre otros factores que se consideren que puedan afectar al producto que se busca
exportar, ya que de esto depende mayormente la aceptacion o no por parte de este mercado

extranjero.
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Precio internacional

El precio a nivel internacional es el monto convenido por la adquisicién de

productos entre compradores y vendedores localizados en diferentes paises.

Para establecer dichos precios se toma en cuenta un conjunto de factores que van
desde la determinacion de los costos del producto, el margen de utilidad deseado, los
precios de la competencia y los diversos gastos en que se incurre en las operaciones
comerciales internacionales, por ejemplo, aranceles, transporte, seguros, honorarios del

agente aduanal, etcétera. (Lerma Kirchner & Castro, 2010, pag. 163)

El precio internacional se refiere al monto convenido a pagar por la adquisicion de
los productos o servicios que se intercambian entre diferentes paises. Estos precios pueden
verse influenciados por diferentes factores que se encuentran en ambos paises y que

juegan un papel crucial en la economia global.

1.5.2.2. Estudio de mercado

El estudio de mercado es una de las etapas mas importantes que debe realizar la
empresa para poder evaluar la factibilidad de proyectos, ya que con este estudio se define
el medio en el que habra que llevarse a cabo dicho proyecto. Dentro de este estudio, se
analiza el mercado o entorno en el cual se desarrollara el proyecto, estudia la oferta y
demanda, estrategias comerciales, las variables que componen el marketing mix que son
el producto, precio, plaza y promocidn, incluyendo los canales de distribucion. (Cérdova

& Medina, 2002, pag. 9)
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Es un instrumento del marketing que tiene como finalidad estimar la cuantia de
bienes y servicios que provienen de una unidad de produccién que el mercado esta
dispuesto a adquirir a un determinado precio, también hace reconocimiento del mercado
y todo lo que esto implica, como variables internas y externas que se analizan en el micro
y macroentorno de la empresa. Este estudio permite resaltar diferentes detalles que son
relevantes para determinar si el producto o servicio puede ser aceptado y comercializado

dentro de un mercado. (Espinoza, 2015, pag. 153)

El estudio de mercado es uno de los instrumentos que mas utilizan las empresas al
momento de lanzar un nuevo producto al mercado, de expandir su marca, o realizar
cambios en esta, estudia diferentes aspectos dentro del mercado como la oferta y la
demanda, la competencia, las tendencias dentro de este y las estrategias comerciales, con
el fin de poder determinar si el producto puede ser aceptado en el mercado y si es factible

su comercializacion.

Marketing mix

El marketing mix o la mezcla de marketing se define como el conjunto de
herramientas tacticas de marketing que son controlables, las cuales la empresa combina
entre si para obtener una mejor respuesta por parte del mercado meta. EI marketing mix
consiste en todo lo que la empresa es capaz de lograr para poder influir de gran manera
en lademanda de su producto, dentro de un mercado objetivo. (Kotler & Armstrong, 2007,

pag. 53)

Son muchas las variables controlables que engloban las funciones del marketing,

entre las que se pueden mencionar cuatro principales, las cuales tienen un mayor impacto
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dentro de un mercado. Al conjunto de estas variables se les conoce como las 4P’s o
marketing mix, que no es mas que la oferta completa que la empresa ofrece a sus clientes:

un producto con su precio, su plaza y su promocion. (Fischer & Espejo, 2011, pag. 18)

El marketing mix es el conjunto de variables que son controlables por parte de la
empresa, con las cuales se busca lograr la aceptacion de un producto dentro de un
mercado. En cada una de las variables que engloban la mezcla del marketing, se definen
diferentes estrategias y tacticas para tener un mayor impacto dentro del mercado e influir

de gran manera sobre la demanda del producto.

Investigacion de mercado

La investigacion de mercado es el proceso en el cual se recopilan, se analizan y se
generan informes sistematicos de informacion necesaria para la toma de decisiones de una
empresa. Esta investigacion se utiliza para una gran variedad de situaciones que se le
presentan a las empresas, para lograr identificar oportunidades y debilidades que estén

presentes en el mercado. (Kotler & Armstrong, 2007, pag. 110)

La investigacion de mercados es la identificacion, recopilacion, analisis, difusion
y uso sistematico y objetivo de la informacion, con el propésito de mejorar la toma de

decisiones por parte de la empresa. (Malhotra, 2008, pag. 7)

La investigacion de mercado es una herramienta utilizada por las empresas para la
recopilacion y analisis de datos, para identificar las diferentes oportunidades y debilidades
que existen dentro del mercado. Esta investigacién se puede utilizar en diferentes
circunstancias, ya sea para el lanzamiento de un nuevo producto, una nueva marca o

también conocer la situacion del mercado local o un mercado extranjero.
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1.5.2.3. Perfil pais

Para obtener una idea mas general de la situacion del pais al que se desea ingresar,
se elabora un perfil pais. Este andlisis permite conocer més acerca de la situacion en la
que se encuentran los paises y profundizar més en los diferentes aspectos como si
geografia, su nivel econdmico y comercial, su estado politico y social, entre otras
variables que pueden servir para prever si el producto seré aceptado en el mercado y si es

factible la internacionalizacion.

Existen diversos organismos tanto nacionales como internacionales que realizan
informes muy detallados sobre los datos actualizados de diferentes paises, con el fin de
conocer el estado en el que se encuentran los paises y que permita una mejor toma de

decisiones respecto a la gestion de estos.

Enfoques de andlisis del perfil pais

Una de las principales herramientas que se utilizan para elaborar un anélisis y
diagnostico a nivel macroeconémico de un pais es el PESTEL. El anélisis PESTEL es una
herramienta de planeacion estratégica que sirve para evaluar diferentes factores que

pueden afectar el ingreso de un producto al mercado.

El andlisis de los factores externos que afectan a una empresa es fundamental para
su desarrollo a nivel internacional, debido a que se puede determinar su capacidad para
adaptarse a los cambios del mercado y conocer el mercado al que se desea ingresar.

(Gonzales, 2022)
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1.5.3. Legal
El marco legal es el conjunto de leyes, normativas, reglamentos o certificaciones
que sirven para regular las diferentes actividades de un territorio. En este caso, se presenta
un marco legal que servira como base para la regulacion del comercio y exportacion de

camisas de algodon en mercados extranjeros.

Tabla 1.

Leyes y reglamentos para la exportacion de camisas de algoddon

Nombre del . - Ambito de
Tipo Descripcion .
documento aplicacion

Acuerdo de integracién econdémica

Mercado Comdn regional que busca establecer una
Centroamericano Tratado  unidn aduanera y un mercado comun Regional
(MCCA) entre los paises miembros de

Centroamérica.

Nomenclatura comin adoptada por

Sistema Arancelario los paises de Centroamérica para
Centroamericano Normativa clasificar todos los productos que se Regional
(SAC) importan o exportan, de forma

uniforme y armonizada.

El objetivo principal es promover el

acceso a mercados externos y lograr

Marco Normativo una mejor insercién en la economia
del Comercioy las  Normativa internacional, a través de la Nacional

Inversiones negociacion 'y administracion de

convenios internacionales, en el

ambito del comercio y la inversion.



Organizacién
Mundial del
Comercio — Normas

de Origen

Sistema
Generalizado de
Preferencias (SGP)

Norma NSO
59.22.01:02

salvadorefia

Caodigo Aduanero
Uniforme
Centroamericano
(CAUCA)

Normativa

Tratado

Normativa

Normativa

Los criterios  necesarios  para
determinar la presencia nacional de
un  producto  especifico,  Su
importancia se explica porque los
derechos y las restricciones aplicados
a la importacion pueden variar segun

el origen de los productos importados.

Trato arancelario preferencial de
aplicacion unilateral a beneficio de
los paises en vias de desarrollo y

paises menos adelantados.

Regula el etiquetado y la informacion

que debe contener el producto.

Mediante la automatizacion de la
mayoria de los procesos aduaneros,
Nicaragua ha implementado también
un sistema de evaluacion de riesgo
basado en reglas fijas, asi como
modelos probabilisticos y aleatorios
para reducir de esta manera el nUmero

de inspecciones.

Mundial

Mundial

Nacional

Regional

16

Nota: elaborado por el equipo de trabajo con informacion obtenida de sitios oficiales.
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CAPITULO II: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

2.1. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
La metodologia de investigacion estd enfocada a la internacionalizacion y
exportacion de camisas de algodon a Managua, Nicaragua, la cual se desarrollara
utilizando un método deductivo y un enfoque mixto. Esta combinacion permitira abordar

de forma general los aspectos relacionados con las exportaciones y el perfil del pais.

2.2, METODO
El método deductivo se apoyard en teorias y conceptos generales sobre el
mercadeo internacional, las cuales se aplicaran al contexto especifico de la exportacion

de camisas de algodén a Managua, Nicaragua.

Este método consiste en tomar conclusiones a un nivel general para obtener
explicaciones de cada tema en particular. Se empieza por analizar todas las leyes,
principios, teorias que son de aplicacion universal y que tiene una comprobacion y una

validez, para poder aplicarlos a soluciones o hechos en particular. (Bernal, 2010)

2.3. ENFOQUE
El enfoque mixto combinara métodos cualitativos y cuantitativos, se trabajara
principalmente con el analisis de la informacion. Los medios a través de los cuales se
adquirira la informacidn son fuentes tedricas, andlisis de datos de mercado, entrevistas a

empresas exportadoras de El Salvador y estudios del consumidor.

Los métodos mixtos representan un conjunto de procesos sistematicos, empiricos
y criticos de investigacion e implican la recoleccion y el analisis de datos cuantitativos y

cualitativos, asi como su integracion y discusion conjunta, para realizar inferencias
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producto de toda la informacion recabada (meta inferencias) y lograr un mayor

entendimiento del fendmeno bajo estudio. (Sampieri, 2014)

2.4.  TECNICAS DE INVESTIGACION
Las técnicas de investigacion son procedimientos tipicos que se llevan a cabo en
cualquier investigacion, que son validadas por la practica y que generalmente estan
orientadas a la obtencién y transformacion de informacion util para la solucion de

problemas de conocimiento en diferentes areas. (Crotte Rojas, 2011)

Las técnicas a utilizar para la investigacion sobre el proceso de

internacionalizacion de camisas de algodon seran las siguientes:

Documental

Lo cual consiste en la busqueda, recopilacion y analisis de la informacion con
respecto al tema a estudiar. Son todos aquellos documentos que fueron elaborados por
otras personas, para ello se investigaran diversas fuentes bibliogréaficas, documentos
oficiales publicados por entidades de gobierno de los paises en cuestion, informes sobre

ambos mercados y documentos legales como leyes y tratados entre ambos paises.

De campo

Consiste en recolectar informacion relevante directamente desde el lugar donde se
desarrolla el tema que se esta investigando. Con esto se busca obtener informacion real y

veridica, a partir de la experiencia y practica del sector.

Para esto, se utilizara la entrevista para la recoleccion de informacion de caracter

cualitativa. Esta técnica, involucra la interaccion directa entre el entrevistador y el
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entrevistado con el fin de obtener informacion y diferentes opiniones de manera detallada

sobre el fenébmeno estudiado. (Medina Romero, y otros, 2023)

2.5.  INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION
Los instrumentos de investigacion son herramientas especificas que se utilizan
para la recopilacion y analisis de la informacion durante el proceso de la investigacion.
Estos instrumentos incluyen diferentes herramientas como cuestionarios, escalas de

medicidn, guias de preguntas, pruebas estandarizadas, entre otros.

Guia de preguntas

Para llevar a cabo la entrevista, se utilizard una guia de preguntas las cuales se
desarrollaran durante la visita a empresas del sector textil y de confeccion, empresas
exportadoras de camisas de algodon, entes o instituciones encargadas de la exportacion

de textiles en el pais, medianas empresas o emprendedores pertenecientes al sector.

2.6. FUENTES
Las fuentes son todos aquellos materiales, documentos o datos que sirven como
base de informacion y evidencia para desarrollar, sustentar y validar una investigacion.
Permiten comprender el contexto del problema, fundamentar de forma teérica el tema,

comprar resultados y generar conocimiento nuevo.

Estas fuentes pueden provenir de la observacién del problema (fuentes primarias)
0 de trabajos realizados anteriormente (fuentes secundarias), las cuales pueden abarcar

desde documentos escritos hasta informacion audiovisual, estadistica o experimental.
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Tabla 2.
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Fuentes primarias de investigacion

Tipo

Descripcion

Entrevista

Anélisis documental

Diagnosticos de

internacionalizacion

Mediante una guia de preguntas se realizara la entrevista
a una empresa en especifico del sector textil y/o
representantes  empresariales que  regulan  las

exportaciones con datos cuantitativos y cualitativos.

Se recolectaran datos sobre el comercio exterior de
Nicaragua, centrandose en las exportaciones de camisas

de algodon y otros productos textiles relacionados.

Aplicacion de herramientas de investigacion con el fin de
analizar el mercado competitivo de Managua, Nicaragua.
La informacion obtenida mediante blsquedas en sitios
oficiales salvadorefios y nicaragiienses con el fin de
generar un analisis objetivo con ayuda de conocimientos

adquiridos en la carrera de Mercadeo Internacional.

Nota: elaborado por el equipo de trabajo.

Fuentes secundarias

Tabla 3.

Fuentes secundarias de investigacion

Tipo

Descripcion Fuente

Estudios de Utilizacion de informes y estudios v PROESA

Mercado realizados por instituciones como v COEXPORT

Publicados PROESA,

COEXPORT 0 v" CONAMYPE

CONAMYPE, que  ofrecen
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analisis sobre el mercado textil en
Nicaragua, incluyendo datos sobre
el tamafio del mercado, tendencias,
segmentacion, procesos y pasos de

penetracion a mercados regionales.

Datos Acceso a estadisticas comerciales v" Market Acces Map
estadisticos proporcionadas por organismos v Inteligencia Comercial
gubernamentales o internacionales v Observatorio de Complejidad
que muestren el volumen de Econdémica
importaciones 'y exportaciones v" World Compliance
entre El Salvador y Nicaragua, asi Association
como informacion sobre aranceles v Investin
e impuestos aplicables.
Documentos  Son de suma importancia para v" El sector textil y confeccion y
web obtener una comprension profunda el desarrollo sostenible en
del sector textil en El Salvador y Nicaragua.
Nicaragua, v Importancia de la Industria

Textil en El Salvador.
v" Sector textil confeccion de

Centroamérica

Nota: elaborado por el equipo de trabajo.

2.7. UNIDAD DE INVESTIGACION
Esta investigaciobn se centrard en empresas que operan en la region
Centroamericana del sector textil, especificamente con camisas de algodon hacia
Managua, Nicaragua. Las exportaciones son muy importantes en todos los paises del

mundo, precisamente el mercado textil ocupa un lugar muy importante en EIl Salvador.
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2.8. DETERMINACION DE POBLACION Y MUESTRA

Poblacion

La poblacion objeto de estudio en esta investigacion estd conformada por
empresas del sector textil y de confeccidn ubicadas en El Salvador que tienen experiencia
o0 potencial de exportacion hacia el mercado nicaraglense, especificamente en la categoria
de camisas de algodon. Estas empresas pueden ser de diferentes tamafios (micro,

pequefias, medianas y grandes) siempre que cumplan con las siguientes condiciones:

v" Participen activamente en procesos de produccion de camisas de algodon.
v' Estén registradas como exportadoras 0 en proceso de internacionalizacion.

v Posean interés especifico en el mercado de Managua, Nicaragua.

Este grupo es considerado como unidad de andlisis debido a que sus decisiones
estratégicas, operativas y comerciales determinan directamente el éxito o fracaso de la

internacionalizacion hacia dicho mercado.

Muestra

Para comprender las razones detras de esta decision y su impacto en el mercado
local, se seleccionardn empresas del sector textil en El Salvador que participan en
actividades de exportacién. Por esta razon la muestra serd muestra intencionada o no
probabilistica de empresas que cumplan con criterios especificos como lo es el historial
de exportacion, diversidad de productos, y por supuesto el tamafio de la empresa.

Posteriormente se mencionan dos ejemplos de la muestra tomar en cuenta:
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e HanesBrands: Conocida por su produccion y exportacion de textiles, incluyendo
camisas de algodon.

e Textiles El Salvador: Focalizada en la produccion de prendas para el mercado
internacional.

e Mr. TShirt: empresa nacional con una linea especifica de camisas de algoddn,

interesada en posicionarse en mercados centroamericanos.

Este método ayudara a comprender mejor las dindmicas del sector textil en El
Salvador y como se relacionan con el mercado nicaraguense, lo que facilitara el analisis

de las oportunidades y dificultades en la exportacion de camisas de algodon.

2.9. DIAGNOSTICOS DE INTERNACIONALIZACION
Para tener una idea mas clara sobre la decisién de exportar un producto a mercados
extranjeros se realizan los diagndsticos de internacionalizacion que sirven para determinar

diferentes factores enfocados a la empresa, al producto y al mercado destino.

2.9.1. Anadlisis de Barreras y Miedos

Tabla 4.

Grado de importancia de las variables para la determinacion de barreras y miedos

Grado de importancia Nada  Algo Media  Alta  Muy alta
1. Falta de informacion X
2. Falta de apoyos X
3. Es muy costoso X
4. No tenemos las homologaciones X

precisas
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5. Nuestro enfoque es local X
6. No tenemos agentes/representantes X
7. Conocer el mercado exterior es caro X
8. El mercado interior es suficiente X

Nota: Elaboracion propia, formato visto en curso de especializacion de

Internacionalizacion de Productos, 2024.

Tabla 5.

Matriz origen de barreras

Barreras indicadas Origen barreras Momento
Interna . . Solo
Mercado Financiera Producto  Entorno momento  Permanente
Empresa P
inicial
1. Falta de informacion X X
2. Falta de apoyos X X
3. Es muy costoso X X
4. No tenemos las X X

homologaciones precisas
5. Nuestro enfoque es local X X

6. No tenemos X X
agentes/representantes

7. Conocer el mercado X X
exterior es caro

8. El mercado interior es X X
suficiente

Nota: Elaboracion propia, formato visto en curso de especializacion de

Internacionalizacién de Productos, 2024.

Al momento de decidir si exportar a nuevos mercados se deben de tomar en cuenta

diferentes barreras, ya sean estas internas o externas que a largo plazo afecten la
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operatividad y capacidad de respuesta de la empresa u organizacion. Por lo cual es
importante identificar y abordar a profundidad sobre todos los obstaculos que se enfrentan

a la hora de incursionar nuevos mercados.

La falta de informacion sobre las cualidades del mercado destino, incluyendo la
demanda del consumidor, diferencias culturales y asi mismo las tendencias propias del
mercado, lo que pueden ser obstaculos significativos, Sin informacion adecuada, las

empresas pueden minimizar o desestimar en valor de sus productos.

Capital financiero limitado en las exportaciones en ocasiones demanda
financiamiento significativo en enfocado al mercado, procesos regulatorios, marketing y
logistica. Las micro, pequefia y mediana empresa carecen de disponibilidad econémica.
Por lo cual les es dificil cubrir estos gastos, 1o que limita su capacidad para competir con

los mercados locales que poseen ventaja competitiva.

En cuanto a los problemas logisticos y de distribucion puede ser compleja, la cual
aborda barreras arancelarias y no arancelarias, aduanas, transporte internacional y
distribucion. Dichos problemas en estas areas pueden incrementar retrasos y por ende

aumentar los costos afectando la competitividad de la empresa.

Las empresas deben hacerle frente a la marcas locales y extranjeras en el mercado
destino. Por lo cual, si la competencia es fuerte, puede ser dificil para una nueva empresa
establecerse y ganar cuota de mercado. Los productos demandan a ser adaptados con las
normativas del nuevo mercado y preferencias del consumidor, esto conlleva a cambiar

formulacidon del producto, disefio, empaque, esto significa costos adicionales y tiempo.



2.9.2. Diagnostico de Adaptacion de Producto (DAP)

Tabla 6.

Matriz de diagnostico de adaptacion de producto (DAP)

26

Elementos trabajados a nivel local

(de 1 muy trabajado, no me

Importancia para el mercado (de
1 poco importante para el

teristi . . Total
Caracteristicas preocupo a 5 nada trabajado me mercado a 5 muy importante ota
preocupa mucho) para el mercado)
Producto Bésico 1 3 3
Especificaciones 1 ) )
o Técnicas del Producto
2
8 Exigencias Seguridad/
< 2 2 4
o Reglamento
o
Calldaq/PrestaC|ones ) 3 6
Requeridas
Tgmano_, Forma, 5 3 6
Dimensiones
Gama de Producto 2 3 6
Empaque 1 3 3
] Embalajes 1 3 3
©
- -
3 Disefio 3 3 9
<
Marcas 1 1 1
Entrega 3 3 9
&
5 Seguimiento 2 2 4
=3
@ Garantia 2 2 4
Nota: Elaboracion propia, formato visto en curso de especializacion de

Internacionalizacién de Productos, 2024.

e Evaluacion de matriz de diagnostico de adaptacion de producto. (Ver anexo 1)
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El diagndstico de adaptacion de producto es una herramienta que abarca diferentes
elementos de un producto que se deben tomar en cuenta para determinar el potencial de

exportacion que tiene este en un mercado extranjero.

Estos elementos son la oferta basica los cuales se refieren al producto en si y las
caracteristicas adicionales que lo conforman, los afiadidos que son los elementos que van
incorporados al producto y que agregan un efecto diferenciador de la competencia y las

actividades de soporte.

Oferta bésica

En la industria textil de EI Salvador los elementos que conforman la oferta basica
como el producto en si no suponen mayor reto para las empresas que se dedican a la
elaboracion de las camisas, ya que por muchos afios este sector ha sido uno de los
principales generadores de ingresos y de exportaciones para el pais, por lo que los
procesos de elaboracion de las prendas han venido mejorando tanto en la calidad como en
los diferentes tamafios y gamas de producto para lograr cumplir con las exigencias de la

demanda en el mercado.

En el caso del mercado destino, se les presta una mayor atencion a estos elementos
ya que el pais también es productor de camisas y exporta a otros mercados extranjeros,
por lo que el mercado local es mas exigente, ya que las camisas importadas deben ser de
mejor calidad y ofrecer una mejor ventaja competitiva que los hagan tomar la decision de

adquirir camisas de otro pais por sobre las producidas de forma local.
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Anadidos

Los elementos como el empaque y el embalaje que son parte de los afiadidos del
producto, no representan mayor problema dentro del sector textil en ambos paises, ya que
el empaque y embalaje de las camisas para su exportacion no requiere de mayores
precauciones mas que el evitar que estas sufran de humedad, puesto que no es un producto

que sea fragil y que pueda romperse o sufrir abolladuras.

Las camisas que se exportan fabricadas en el pais, son enviadas a otros mercados
con un disefio genérico tanto para hombres como para mujeres lo Gnico que varia son los

diferentes colores de cada camisa.

Soporte

En las actividades de soporte se pueden identificar elementos que son importantes
cuando el producto esta por llegar a su destino. Estas actividades sirven para poder
ayudarle al consumidor final a aprovechar su producto y a brindarle una mayor confianza

en lo que compra.

El tener garantia y llevar a cabo procesos logisticos que sean faciles y funcionales,
genera confianza tanto para la empresa exportadora como en el mercado destino,

motivandoles a continuar con el proceso de exportacién y compra del producto.
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2.9.3. Factores de Potencial de Exportacion

Tabla 7.

Matriz posibilidad de exportacién de producto

Matriz posibilidad exportacion producto

Muy baja Baja Media  Alta Muy alta

Potencial de rentabilidad X

Capacidad productiva (volumen %

Y permanencia)

Capacidad de movilidad X
Adaptabilidad técnica X

Capacidad de comercializacién X

Nota: Elaboracion propia, formato visto en curso de especializacion de

Internacionalizacién de Productos, 2024.

Potencial de rentabilidad.

La rentabilidad que tienen las camisas de algodén en Managua es media, ya que
en el mercado destino existe una amplia variacion en los precios de este producto, que son
determinados por el tipo de material con el que estan compuestos y las diferentes tallas

tanto para hombres como para mujeres.

Los precios de las camisas de algodén en las diferentes tiendas y almacenes, asi
como en los principales mercados en el pais destino, se comparan a los precios que se
ofrecen en el mercado salvadorefio, por lo tanto, no se puede incrementar en gran manera

el precio.
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Capacidad productiva.

La capacidad productiva dentro del sector textil es alta, porque durante muchos
afios el pais ha venido mejorando sus procesos de produccion tanto de suéteres, camisas,
camisas de algodon entre otros productos, siendo este sector generador de muchos

empleos y uno de los principales sectores exportadores en el pais.

Capacidad de movilidad.

Las camisas de algoddn y los productos textiles en general no presentan un mayor
desafio en lo que a movilidad se refiere. Las camisas son un producto que se pueden
transportar en grandes cantidades, ya que no es un producto fragil que pueda quebrarse o
sufrir abolladuras, ademas son productos gue no tienen fecha de caducidad y su peso es

minimo.

El Unico factor que puede afectar estos productos es el clima, al entrar en contacto
con la humedad las camisas pueden sufrir manchas, por lo que la atencion debe centrarse

en el empaque de estas.

Adaptabilidad técnica.

Durante muchos afios el pais ha exportado grandes cantidades de camisas de
algodon a diferentes paises en la region y muy pocas veces el mercado extranjero amerita
la adaptacion del producto, ya que las camisas son de un mismo disefio tanto para hombres

como para mujeres, en diferentes tallas y colores.
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Sin embargo, debido a que el mercado es cambiante y las tendencias en la moda
surgen unas despues de otras, se mantienen en constante monitoreo los gustos y

preferencias del mercado destino.

Capacidad de comercializacion.

La capacidad de comercializacion de las camisas de algodon es alta, esto se ve
reflejado en la produccién dentro del sector, tanto en el mercado destino como en el
mercado local. Las camisas de algodon tienen una alta demanda, ya que es uno de los
principales productos elaborados en algunos de los paises de Centroamérica para su

exportacién hacia paises dentro de la misma regién, como hacia Estados Unidos y Europa.

2.10. CONCLUSIONES DEL DIAGNOSTICO DE LA SITUACION

Analisis de barreras y miedos

El diagnostico del andlisis de barreras y miedos en el ambito exportador es un
proceso muy importante que permite evaluar y priorizar las desventajas competitivas que

afecten la exportacion y comercializacién del producto en el nuevo mercado.

No obstante, es importante comprender adecuadamente el procedimiento de
exportacion de bienes, en este caso las camisas de algodon a Nicaragua, que incluye los
procedimientos de pago internacional y los derechos aduaneros, lo que podria resultar en

costos adicionales para otros trabajadores involucrados en el proceso.

La falta de financiacion y apoyo al exportador, el proceso de exportacion y la
informacion del mercado sobre la demanda y los competidores, asi como los obstaculos

externos relacionados con la logistica, las barreras arancelarias y las diferencias culturales,
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representan un impacto significativo en el comportamiento de compra de los

consumidores en el mercado destino.

Adaptacion del producto

Muchas de las caracteristicas que se deben de considerar en el diagnostico de
adaptacion de producto son elementos que ya estan trabajados por parte del sector textil
en el pais, pero también son importantes para el mercado destino, prestando mayor
atencion en aspectos como la calidad, el tamafio y la gama de productos, ya que al igual
que EIl Salvador, Nicaragua es uno de los paises de la regién que exportan camisas a otros
mercados extranjeros, por lo que cumplir con los estandares que exige su mercado para
que el producto se adapte a su demanda es uno de los puntos que el sector debe considerar

mas.

Uno de los aspectos que se deben considerar mejorar es en cuanto al disefio de las
camisas. Las camisas tienen un disefio que es genérico tanto para hombres como para
mujeres, varian nicamente en las tallas y los colores, por lo que estos disefios no resultan

muy llamativos como para poder usarlos a diario.

Al mejorar este aspecto el producto se puede adaptar mejor al mercado destino,

incrementando su demanda y mejorando su proceso de comercializacion.

Factores de exportacién

Estos factores indican la posibilidad de exportacion que tiene un producto hacia

otro pais. En estos factores se analizan el potencial de rentabilidad, la capacidad
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productiva de la empresa local, la capacidad de movilidad que posee el producto, la

adaptabilidad técnica de este y su capacidad de comercializacion en el mercado destino.

Para las camisas de algoddn uno de los factores que tienen una posibilidad media

es el potencial de rentabilidad.

Esto debido a que dentro del mercado destino existe una amplia variedad de
precios del mismo producto, aunque las camisas no estan elaboradas al 100% de algodon,
muchas que son de fibras sintéticas o de nylon se venden a precios similares que las
camisas de algodon en el mercado salvadorefio, debido a que muchos consumidores
dentro del mercado destino no distinguen entre camisas elaboradas de estos materiales,

ellos solo se guian por como sienten la tela, por sus colores y tallas.
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CAPITULO I111: PLAN DE INTERNACIONALIZACION

En el presente capitulo se desarrollara un plan de internacionalizacion, para lo que
es importante enfatizar diferentes apartados que se llevaran a cabo detalladamente, en este
analisis se pretende mostrar cada una de las etapas que abarca dicho plan y tener éxito |

momento de exportar el producto.

3.1. DECISIONES DE MERCADO

En la toma de buenas decisiones en el mercado, es fundamental la realizacion de
una investigacion que influya a tomar decisiones acertadas que proporcionen efectividad
en las decisiones a corto y largo plazo, la investigacion del mercado es una necesidad
independientemente del rubro comercial en que se encuentre. Se necesita conocer las
variables del mercado tales como se pueden mencionar: Las motivaciones, habitos de
compra del mercado, ingresos del consumidor, gustos y preferencias, comodidad, las

estrategias que la competencia utiliza y las tendencias del entorno.

Solo el conocimiento previo sobre estos elementos permite que la administracion
tome decisiones correctas para el desempefio y crecimiento de dicho producto que se va

comercializar.

3.1.1. Estudio de mercado

En esta etapa se busca realizar un andlisis profundo sobre el mercado meta al que
se dirige el producto camisas de algodon, entre las variables a analizar se encuentran el
comportamiento del consumidor, perfil comercial, canales para el acceso al mercado,

entre otros puntos necesarios para un estudio de mercado productivo.
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I. Comportamiento del consumidor

Esta es una de las etapas mas importantes para el desarrollo del plan de
internacionalizacion, ver el tipo de mercado al que se desea posicionar y la rentabilidad
de este ante la competencia ya establecida en la ciudad de estudio, se desea saber el

comportamiento del consumidor.

Tabla 8.

Estudio de mercado - Comportamiento del consumidor

Estudio de mercado - Comportamiento del consumidor

] El Banco Central, para el afio 2023, hizo un pre censo, en el que
Numero ] ) ] )
dice que hay méas o menos 1.6 millones de hogares en Nicaragua,
de hogares ) o

un promedio de 4.3 personas por vivienda.
Los medios de pago méas comunes son el dinero en efectivo, las
tarjetas de crédito y débito. Sin embargo, desde hace algunos
Factores afos, las Fintechs han integrado medios de pago mas modernos
demograficos que como son las pasarelas de pago, billeteras electronicas,

transferencias de fondos, criptomonedas, entre otros.

La informacidn esta incluida por sexo y grupo de edad de la
Poblacién y Siguiente manera: 0-14 afios (nifios), 15-24 afios (edad laboral
edades temprana), 25-54 afios (edad laboral méaxima), 55-64 afios (edad

laboral madura), 65 afios y mayores (personas de edad avanzada).

A pesar de que en Managua existe una decena de mercados

ninguno supera en dimensiones ni en ofertas al Mercado
Lugares de

compra Oriental. Segun algunas estimaciones por él circulan

mensualmente nada menos que 130 millones de dolares en

actividad mercantil. Para quienes prefieren lugares mas seguros



NuUmero de
veces que
compra

Tendencias

Psicogréaficos
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donde hacer sus compras, existen otros comercios mas seguros,

aunque sus ofertas sean mas elevadas.

Esto se determina con las necesidades basicas que el consumidor
adquiera, insumos de canasta basica, energia, agua, son costos

mensuales y de alimentacion semanal

Toda la crisis del coronavirus ha provocado un cambio en las
empresas y consumidores en el uso de las redes sociales. Por un
lado, los usuarios hacen uso de estas para acceder a informacion,
como una fuente de distraccion y para adquirir productos y
servicios que saltan a la vista ya sea de manera organica o de
pago. Para los negocios representa un mar de oportunidades para
captar clientes potenciales a un menor costo que otros medios

publicitarios.

Su economia se basa en la produccion de manufacturas ligeras,

servicios y agricultura. En los ultimos afios, Nicaragua se ha

Actividades beneficiado de la inversion extranjera directa y de las remesas

Productos
que mMas

compra

que alcanzaron el 8,3% y el 20,6% del Producto Interior Bruto

(PIB), respectivamente, en 2022.

Ademas del maiz, se consumen arroz y frijoles, ademas de carne
de res, pollo, cerdo, carnes de caceria y pescados y mariscos,

aunque en mucha menor cantidad.

- INIDE: Instituto Nacional de Informacién de Desarrollo (2023)

Fuentes

- Banco Central de Nicaragua (2023)

consultadas - Banco Interamericano de Desarrollo (“BID”) (2022)

- Banco Mundial

Nota: Elaboracion propia. Formato visto en curso de especializacién de

Internacionalizacién de Productos, 2024.
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ii. Perfil Comercial

Nombre de la empresa: Mr. TShirt

Ubicacién: Blvd. Venezuela #2731 Colonia Luz, San Salvador, El Salvador

Descripcion: Es una empresa dedicada al rubro textil, encargada de la confeccion,
elaboracion y distribucion de camisas de algoddn, tanto para hombres como para mujeres,
en diferentes colores y tallas para satisfacer la demanda en el mercado. La empresa lleva
un riguroso control de calidad para poder brindar un producto de calidad y a precios

accesibles.

Ofrece camisas unisex en color blanco y una variedad de colores como rojas,
azules, negras, elaboradas 100% de algodon la estructura de su disefio se adapta de forma
perfecta tanto a hombres como en mujeres. Cuentan con camisas blancas en cuello
redondo y en cuello v, en tallas que van desde la XS hasta la talla 3XL, ofreciendo asi un

amplio rango en tallas.

Mision: Elaborar productos textiles de alta calidad que cumplan con sus demandas
y necesidades de los clientes, brindando un servicio de excelencia y que a la vez permita

a la empresa competir tanto en el mercado nacional como en mercados extranjeros.

Vision: Ser una empresa lider en textiles reconocida por su calidad y servicio en
mercados internacionales, promoviéndose como una oportunidad para asociarse con

cualquier industria como un excelente lugar para trabajar.
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Valores

Calidad: Se busca lograr la calidad integral de los trabajadores y colaboradores,
de los procesos y productos de acuerdo a las exigencias del mercado local y de mercados

extranjeros.

Responsabilidad social: Es una empresa comprometida con el uso adecuado de
los recursos, elaborando productos que mejoren la calidad de vida de los trabajadores, de

los clientes, de la sociedad y el cuidado del medio ambiente.

Puntualidad: Para la empresa es importante reflejar la responsabilidad y el
compromiso que se tiene con los clientes, esto para poder generar una mayor confianza 'y

credibilidad en el mercado local y en mercados extranjeros.

Trabajo en equipo: una parte esencial que caracteriza a la empresa es el trabajo
en equipo. Ya que, con la ayuda de todo el personal de la empresa, se logra generar un
ambiente de confianza y armonia, lo que permite tener una comunicacion mas clara y ser

mas eficientes.

Lineas de productos

Camisas color blanco 100% algoddn: disponibles para adultos en tallas desde la

XS hasta la 3XL, en cuello redondo y en cuello v.

Camisas de colores 100% de algodén: disponibles para adultos en tallas desde

la XS hasta la 3XL, solo en cuello redondo, disponibles en colores rojo, azul royal, azul
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navy, azul turquesa, verde, naranja, amarillo, gris y negro. Las camisas de colores gris y

negro son una excepcion y son las unicas que también se elaboran con cuello v.

Lugares donde opera:

El Salvador: Planta de produccion y oficinas centrales.

Costa Rica: Sala de ventas.

iii. Localizacion y seleccidn de canales de acceso al mercado

Analizar y definir los canales de acceso que se tienen para el mercado destino es
de mucha importancia para la toma de decisiones a futuro, ya que de esto depende en gran
medida que el producto llegue de la mejor manera al mercado extranjero. La eleccion
adecuada de estos canales permitird que el producto ingrese con el menor grado de riesgo

posible.

Para localizar y definir estos canales de acceso se analizan diferentes
caracteristicas y criterios para poder determinar cuéles son los mejores canales y los mas

convenientes para el producto.

Evaluacion por criterios para el acceso al mercado.

En este caso para determinar los canales mas convenientes y que suponen menos
riesgo para la exportacion del producto se utilizara una herramienta para evaluar las
diferentes alternativas. Para esto, los criterios establecidos se ponderan segln la decisién

aplicable para evaluar las alternativas y acertar en la toma de decisiones. (Ver anexo 2)

Los criterios bajo los que se analizan los resultados son:
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Criterios de Empresa: factores que dependen de la forma de ser de la empresa y

Criterios de Mercado: Caracteristicas del mercado especifico destino.

Criterios de Producto: Caracteristicas especificas del producto y del sector.

Tabla 9.

Criterios de evaluacion para acceso al mercado

N Exportacion Agente o Distribuidor/  Sucursal Licencia/ Joint Filial
Criterios L A - T
indirecta comisionista  importador franquicia  Venture

Riesgo Alta 0 0 0 2 1 2 3
asumible por
la empresa Baja 3 2 1 1 0 0 0
Disponibilidad Alta 0 0 1 2 1 2 3
econémica
para la Baja 3 2 1 0 0 0 0
inversion
Necesidad del  Alta 0 1 0 2 1 2 3
control )
operativo del ~ Baja 2 2 3 0 0 0 0
mercado
Posibilidad de  Alta 3 2 1 0 0 0 0
reversibilidad )
de laformula  Baja 0 0 2 1 2 3 1
Necesidad de Alta 2 2 2 2 0 0 0
rentabilidad
répida Baja 0 0 0 1 2 2 3
Tiempo Alta 2 2 2 1 0 0 0
estratégico )
disponible Baja 0 0 0 1 2 2 3
Grado de Alta 0 0 0 2 2 3 3
familiaridad
con el Baja 0 1 3 2 0 2 0
mercado
objetivo

Alta 0 0 1 2 2 2 3



Necesidad de
continuidad a
largo plazo en
el mercado

Numero de
clientes
potenciales en
el mercado

Concentracion
del poder de
compra

Concentracion
geogréfica de
los
compradores

Estacionalidad
de los
mercados

Costo del
equipo interno
de ventas

Complejidad
técnica del
sector

Necesidad de
proteger la
propiedad
técnica del
producto

Grado de
innovacion y
cambio en el
sector

Nivel de
asistencia
técnica
necesaria

Margen de
rentabilidad
disponible

Repercusion
del coste de
transporte por
unidad

Resultados

Baja

Alta

Baja

Alta
Baja
Alta

Baja

Alta
Baja
Alta
Baja
Alta
Baja
Alta

Baja

Alta

Baja

Alta

Baja

Alta
Baja
Alta

Baja

26

28

33

14

11

41
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Nota: Elaboracion propia, formato visto en el curso de especializacion de

Internacionalizacion de Productos, 2024.

Los resultados sugieren que se puede acceder al mercado por medio de dos canales

de internacionalizacion:

Distribuidores / Importadores: estos son intermediarios entre la empresa
fabricante o proveedora y los minoristas, mayoristas, procesadores o consumidores
finales. Los distribuidores adquieren los productos directamente del proveedor y ellos se
encargan de almacenarlos y venderlos a las grandes tiendas especializadas, a los

minoristas o puede venderlos directamente a los consumidores finales.

Agentes (0 comisionistas): estos son personas que no son empleados de la
empresa que a menudo se les contrata como vendedores por comisién dentro del mercado
destino. Se encargan de promover y vender el producto, pero estos no adquieren los
productos, sino que se encargan de facilitar todo el proceso de compra y venta entre el

proveedor y el comprador, ganando comisiones por las ventas que realiza.

iv. Cadena de precios de exportacion

Tabla 10.

Calculo del precio de exportacion para camisas de algodén

Cantidad a exportar: 3000
Descripcion del costo Costo Total Costo Unitario
Materiales para la fabricacion $ 12.04550 $ 4,02

Mano de obra $ 359160 $ 1,20



Cajas y papel de empaque $ 1.186,15
Crédito financiero $ -
Compra de pallets $ 75,00
Plastico retractil $ 32,50
Alquiler de bodega en pais origen $ 400,00
Transporte interno de fabrica a bodega $ 385,00
Alquiler de montacargas $ 75,00
Transporte interno de bodega a puerto de

origen $ 685,00
Costos aduanales $ 500,00
Tramites de exportacion $ 30,95
Flete internacional $ 1.000,00
Seguro internacional 1% s/valor CPT +

transporte $ 200,07
TAX $ 121241
Gastos portuarios destino $ 200,00
DAI $ -
Transporte interno del puerto destino a bodega

del cliente $ -
Costos totales $ 21.619,17
Margen de contribucion nuestro 30% 30% $ 6.485,75
Precio de venta del fabricante $ 28.104,92
Margen de contribucion mayorista 20% $ 5.620,98
Precio de venta del mayorista $ 33.725,91
Margen de contribucion minorista 25% $ 8.431,48
Precio de venta del minorista $ 42.157,39

®H BH B BH @ BB B PH $H B B B B B H

$H hB BB L B B B &+

0,40

0,03
0,01
0,13

0,13
0,03

0,23
0,17
0,01
0,33

0,07
0,40
0,07

7,21

2,16
9,37
1,87
11,24
2,81
14,05
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Nota: Elaboracion propia, formato visto en asesorias de tesis, 2024.
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V. Promocion internacional

Lerma y Marquez (2010) afirman que “las estrategias de promocién internacional
son acciones, secuencias, intensidad, medios, mensajes y presupuesto relativos a
publicidad, promocionales y relaciones publicas en el mercado meta internacional. El
presupuesto y gasto promocional para el mercado debe estar en funcion del esfuerzo

promocional requerido para el logro de objetivos” (p.396)

Promocionales individuales.

° Catélogos y folletos. Es una publicacién comercial y publicitaria que
describe el producto y caracteristicas, por lo cual para las empresas que desean
exportar es una herramienta muy Util y para empresas industriales un permanente
método de venta para promover el producto fuera de las fronteras salvadorefas. Si se
utiliza correctamente, le permite ampliar significativamente su mercado y aumentar

las ganancias.

Sin embargo, un catalogo tradicional no suele ser accesible para las pequefas y
medianas empresas, por lo que se recomienda desarrollar un catalogo digital ya que sus
ventajas son la actualizacién e informacion: caracteristicas, tallas, color, consejos sobre

su mantenimiento, ordenes de pedido, medios de pago, entre otros

° Marca. El packaging y la marca son elementos clave en la promocién
internacional de textiles como las camisas de algodon. Aqui se analizan su importancia

y coOmo utilizarlos estratégicamente:
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= Diferenciacion: Un packaging innovador y atractivo ayuda a que el producto

destaque en el mercado.

- Empaque como medio de publicidad. Los textiles para embalaje van mas alla de

la simple proteccion. Puede ser una poderosa herramienta publicitaria:

= Transmitir valores: El disefio del packaging refleja el valor y la personalidad de
la marca.

- Experiencia de compra: un embalaje bien disefiado mejora la experiencia del
consumidor y crea una conexién emocional.

= Bolsas con corddn: elegantes y versatiles, se pueden utilizar para guardar ropa,

complementos y cosméticos.

° Pagina web. Las paginas web de las empresas se han convertido en
auténticos canales de promocién y comercializacion para aquellas que quieren abrirse
al comercio exterior. La web de una empresa, que actta en el mercado internacional,
es su carta de presentacion, la primera informacion que los compradores van a obtener.
Como esté estructurada, la informacion que ofrezca, la usabilidad y las traducciones

gue contengan, van a ser, entre otros, elementos decisorios a la hora de generar ventas.

Relaciones publicas.

Misiones comerciales

Las misiones comerciales son Utiles para las empresas que quieren
internacionalizarse, permitiendo mostrar productos, conocer clientes potenciales y evaluar

oportunidades de negocio en otros paises este puede ser para compradores o vendedores.
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El Ministerio de relaciones exteriores, a través de la Direccion de Relaciones Econdmicas
organiza, CONAMYPE, PROESA, COEXPORT, entre otros, estos viajes de negocios

para empresas salvadorefias que desean expandirse.

Para que una empresa pueda participar en una mision comercial es necesario que
se inscriba en el organismo que la esté organizando, dentro de los plazos que se hayan

establecido y siempre cumpliendo con los requisitos marcados.

Mision Comercial — Colombiatex.

Es un excelente escenario de negocios que reune la oferta con la demanda
alrededor de los textiles, insumos, maquinaria y quimicos para la confeccién y el hogar.
Se ha posicionado como uno de los centros de negocios mas importante centro de

negocios en el sector textil.

Tabla 11.

Ficha Técnica Colombiatex - 2025

Ficha técnica de misidn comercial — Colombiatex

Colombiatex Se lleva a cabo anualmente en Medellin, en el recinto ferial de
Plaza Mayor. Esta feria ha sido fundamental para fomentar las
exportaciones de la industria textil y de confeccion, conectando a

compradores y expositores de alrededor de 60 paises.

Organizador El organizador de Colombiatex es el Instituto para la Exportacion
y la Moda (Inexmoda), que ha estado a cargo del evento desde su

creacion en 1988.
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Fecha Inicio: 28 de enero 2025

Finalizacion: 30 de enero 2025

Horario 8:00 am a 5:00 pm

Costo de Participacion  $ 1500

Pagina Web https://colombiatex.com/

Contacto Tel. (57 4) 604 3700 Email: info@inexmoda.org.com

Nota. Se presenta informacion general sobre Colombiatex, horarios, fechas y sitios web

que fueron tomados del sitio web oficial del evento.

Ferias y exhibiciones comerciales internacionales.

Debido a la relacion costo-beneficio, las ferias internacionales son una
herramienta importante para ingresar a los mercados extranjeros. Estos eventos retnen la
oferta y la demanda de productos y servicios de diferentes paises y facilitan las
transacciones comerciales. Asistir a una feria comercial requiere una inversion
importante, pero también brinda capacitacion, actualizaciones y oportunidades para cerrar

negocios.

La participacion en ferias comerciales ayuda a construir una red de clientes
potenciales, aumentar las ventas, investigar el mercado y la competencia, lanzar nuevos

productos y fortalecer la imagen de la empresa.


mailto:info@inexmoda.org.com
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Las empresas que asisten a este nuevo mercado es con la finalidad de introducir
los productos a potenciales compradores y vendedores. De igual manera instituciones
gubernamentales como lo son el ministerio de relaciones exteriores, PROESA,
COEXPORT, CONAMYPE, entre otras, brindan apoyo e informacion en la participacion

de dichos eventos.

Tabla 12.

Ficha Técnica EXPOCOMER - Panamé

Ficha técnica de feria comercial EXPOCOMER

EXPOCOMER Es una feria internacional multisectorial que se llevard a cabo en
Ciudad de Panamé. Este evento es considerado uno de los mas
importantes en la region, reuniendo a expositores y compradores de

América, Asia, Europay el Caribe.

Organizador La feria estd organizada por la Camara de Comercio, Industrias y
Agricultura de Panama (CCIAP). El comité organizador esta
compuesto por varios miembros destacados, incluyendo a José

Ramon Icaza como Presidente de Exposiciones y Eventos.

Fecha de prdxima Inicio: 25 de marzo de 2025

edicion
Finalizacion: 27 de marzo de 2025.

Horario 9:00 am- 7:00 pm.
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Costos de $1.500- $4.388 por empresa — Se trata de un pabellon de 45 m2.

participacion

Pagina web https://www.expocomer.com/

Contacto global@camaradelpacifico.org

Nota. Se presenta informacion general sobre EXPOCOMER, horarios, fechas y sitios web

que fueron tomados del sitio web del evento.

Encuentros empresariales.

Participar en dichos encuentros amplia la cartera de clientes y contactos
internacionales para generar negocios, establecer contactos, fortalecer acuerdos
comerciales y crear nuevas oportunidades. El tamafio del evento puede variar desde
pequefias reuniones con posibles clientes o socios a grandes conferencias y exposiciones.
Los eventos los presentan diversas instituciones como lo es cancilleria, PROESA,

CAMTEX através de FOROTEX, entre otras.

Las ferias realizadas en Nicaragua son pocas, en el presente afio 2024 se ha
realizado una feria ganadera, lo que impide a diversas empresas de diferentes sectores
participar en dichos eventos, cabe mencionar que esto permite a los empresarios y
emprendedores a viajar a otros paises y obtener conexiones y contactos de negocios,
algunas de estas ferias son: EXPOCOMER en Panama y APPAREL Soursing Show en

Guatemala


https://www.expocomer.com/
mailto:global@camaradelpacifico.org
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Las ferias en la region se llevan a cabo durante los meses de abril a septiembre
para el sector textil, previamente se han mencionado las ferias y exposiciones donde
participan empresas salvadorefias con la ayuda de diferentes instituciones de gobierno.
Sin embargo, en paises fuera de la region se cuenta con un gran conjunto de eventos
textiles y de moda durante el altimo trimestre del afio tal es el caso de VITA TEX en
Vietnam, VTG Vietnam Textiles &, Cairo Fashion & Tex, LA Market Week en Los

Angeles y muchos mas.

Se recomienda visitar los sitios web de instituciones como lo son CONAMYPE,

PROESA, Relaciones internacionales, Invest y Coexport.

Tabla 13.

Ficha Técnica Apparel Sourcing Show - Guatemala

Ficha técnica sobre ferias de encuentros empresariales

Apparel Sourcing Show  Apparel Sourcing Show se considera, desde 1991, la Unica
feria comercial en Centroamérica donde es posible encontrar la
cadena de suministro completa de la industria textil y de

indumentaria.

Organizador Asociacion de Vestuario y Textiles (VESTEX), parte de la
Asociacion Guatemalteca de Exportadores (AGEXPORT),
apoyadas por la Confederacion de Asociaciones Comerciales,
Industriales y Financieras (CACIF) y por el Gobierno de

Guatemala.
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Fecha de proxima edicion Inicio: 21 de mayo de 2025

Finalizacién: 23 de mayo de 2025.

Horario 9:00 am- 6:00 pm.

Costo de participacion Estand de esquina: $2.150

Estand lineal: $1.650.
Pagina web apparelexpo.com/apparelexpo@apparel.com.gt
Contacto estrada@apparel.com.gt

Nota. Detalle de los costos por participar en Apparel Sourcing Show en Guatemala, datos

obtenidos en el sitio oficial.

Vi. Transporte y logistica

INCOTERM.

Las obligaciones adquiridas por el vendedor suelen variar dependiendo del
INCOTERMS que aplique segun contrato o acuerdo con el comprador, siendo parte de la
cadena de precios en la exportacion, ya que definen las condiciones de la mercancia y
entrega desde el punto de origen al punto de entrega. Por lo cual el INCOTERM a aplicar
para la exportacion de camisas de algodon desde El Salvador hasta Managua, Nicaragua
es CPT (Carrier Paid To) Incluye el costo de transporte hasta un punto convenido del

trayecto.


http://apparelexpo.com/apparelexpo@apparel.com.gt
mailto:estrada@apparel.com.gt

52

Agente.

En el proceso de envio de mercancia intervienen personas naturales y juridicas,
asi como funcionarios pablicos, ya sea en el pais de origen y destino. La responsabilidad
de la empresa de transporte es la operatividad de mercancias, por tal razén se contratara a
RANSA como Operador Logistico debido a que las operaciones que realiza son completas
y posee cobertura en la region, se recurrird a este servicio por su eficiencia al planear,

operar, coordinar y manejar mercancias mediante servicios propios o contratados.

Tipo de transporte

Terrestre.

La utilizacion de los distintos modos o tipos de transporte depende de tres
variables fundamentales: la distancia entre el origen y el destino, la oferta de transporte y

el destino final del transporte (Gonzéalez, 2016).

El transbordo aduanero internacional se define como el régimen aduanero al que
estan sujetas las mercancias las cuales son transportadas bajo vigilancia aduanera desde
la aduana del remitente hasta la aduana de destino. La misma actividad en un proceso
cruza uno o mas limites. Para mercancias que circulen por el territorio del pais de
conformidad con el régimen de transito aduanero internacional. Las aduanas terrestres

pueden realizar controles fisicos basados en la gestién de riesgos.

Fronteras y ruta hacia Managua, Nicaragua.

El Salvador-Honduras: EI Amatillo - EI Amatillo.
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Honduras- Nicaragua: El Guasaule - El Guasaule
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Figura 2. Recorrido desde San Salvador, El Salvador hacia Managua, Nicaragua.

Generada mediante Google maps se trazd la ruta entre El Salvador a Nicaragua.

Exportar mercancia hacia Nicaragua conlleva recorrer 470 kilébmetros por la
carretera CA-2, con un tiempo estimado de 08 horas con 35 minutos, pasando por la
frontera EI Amatillo en EIl Salvador a Honduras y de Honduras a Nicaragua se debe pasar

por la frontera El Guasaule.
Vil. Localizacion de barreras

Las camisas de algodon se clasifican en el Sistema Armonizado con el codigo
6105.10. en el pais estudiado, estas se refieren a la ropa de hombre y de nifio, hechas

principalmente de tela de algoddn. Vale la pena sefialar que las subpartidas pueden
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diferenciarse por otras caracteristicas. Lo mas importante al exportar este producto de El
Salvador es cumplir con todas las regulaciones y requisitos del pais importador, asi como
de las reglas de origen si se pretende exportar por precios mas reducidos segun los

acuerdos comerciales.

Barreras Arancelarias.

Son los impuestos elevados a los productos de importacién se conocen como
barreras arancelarias, lo que hace que los precios de los productos aumenten. Algunos
paises imponen fuertes aranceles a ciertas mercancias para salvaguardar sus industrias. Se
pueden considerar dos enfoques diferentes para la implementacion de barreras
arancelarias: uno es imponer altos impuestos para que los empresarios de X 0 y productos
no tengan perdidas y puedan recuperar sus inversiones; o el otro es evitar la competencia

y crear un mercado oligopdlico.

Aranceles de importacion: A pesar de que ambos paises son miembros del
Tratado de Libre Comercio entre Centroamérica y Estados Unidos (CAFTA-DR), pueden
aplicarse aranceles a determinados productos. Las camisas de algodén pueden estar
sujetas a tarifas ad valorem, que representan un porcentaje del valor de la mercancia. Es

esencial que los exportadores verifiquen las tarifas especificas aplicables a sus productos.

Barreras no Arancelarias.

Al igual que existen barreras arancelarias que protegen el mercado interno,
también existen barreras no arancelarias, como especificaciones técnicas, etiquetado,

envase, empaqgue y normas sanitarias y fitosanitarias para garantizar la calidad de los
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productos y proteger a los consumidores con respecto a la salud y el medio ambiente. Por
ejemplo, en Japon, para detectar plagas, cada producto del sector floricultor debe
mantener una muestra en cuarentena. Los paises desarrollados se esfuerzan por eliminar
estas barreras, promoviendo el libre comercio y otros evadiendolo mediante practicas

injustas como el dumping, los subsidios a la exportacion o las subvenciones.

Reglas de origen: para beneficiarse de los aranceles preferenciales, las camisas
deben cumplir con las reglas de origen estipuladas en el tratado. Esto implica que deben
ser fabricadas con materiales provenientes de los paises miembros del tratado. Si se
utilizan insumos no originarios, esto puede ocasionar la imposibilidad de acceder a tarifas

preferenciales.

Licencia y permisos: El ingreso de productos textiles al mercado nicaragliense
requiere de permisos y licencias especificas extendidas por el gobierno. Estos tramites

pueden ser complejos y retrasar el proceso de importacion.

Normas técnicas y sanitarias: los productos textiles deben cumplir con ciertas
normas técnicas y sanitarias que pueden incluir requisitos de etiquetado, composicién del
material y pruebas de calidad. Estas regulaciones estan disefiadas para proteger al
consumidor, pero pueden constituir un obstaculo para los exportadores que no estan

familiarizados con ellas.

Obstaculos técnicos al comercio: estos incluyen requisitos especificos sobre la
presentacion del producto, empaques y certificaciones que pueden ser dificiles de cumplir

para las empresas que buscan ingresar al mercado nicaragliense.
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Analisis PESTEL de Nicaragua

Analisis PESTEL

Politicos

Econdmicos

indice de

corrupcion

Sistema de

gobierno

Facilidades
para abrir un

negocio

PIB per cépita

Nicaragua ha descendido en el indice de Percepcion de la Corrupcion
de la Organizacién para la Transparencia Internacional, obteniendo 17
puntos sobre 100. Su posicion ha empeorado, situandose en el puesto
172 de 180 paises analizados. En los ultimos cinco afios, la percepcion
de la corrupcidn en el pais ha aumentado, reflejando un deterioro en su
ranking a nivel internacional.

Nicaragua es una RepuUblica democratica. La democracia se ejerce de
forma directa, participativa, y representativa. Las funciones delegadas
del Poder Soberano se manifiestan a través del Poder Legislativo, Poder
Ejecutivo, Poder Judicial y Poder Electoral.

Para el 2020, Nicaragua tuvo una caida de 1 posicion en el ranking de
apertura de un negocio. En casi la totalidad de los rubros analizados en
el estudio, este es el pais que se encuentra en la posicion mas baja con
respecto a la media de los paises de América Latinay el Caribe.

En 2023, el PIB creci6 un 4,3% impulsado por sectores como la
electricidad, la mineria, el comercio, la construccion, las finanzas, el
transporte y las comunicaciones. También aumentaron el consumoy la
inversion. En diciembre de 2023, el indice Mensual de Actividad

Econdmica (IMAE) mostré un incremento interanual del 5,5 por ciento.
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Se prevé que el crecimiento del PIB sea del 3,7 por ciento en 2024 y se

estabilice en el 3,5 por ciento a medio plazo.

La inflacion de agosto, medida por la variaciéon mensual del IPC, fue
negativa en 0.48 por ciento (0.20% en agosto de 2023). En tanto, la
inflacion acumulada se ubico en 2.53 por ciento (3.59% a agosto de
2023), y la inflacion interanual en 4.52 por ciento (7.46% en agosto de
2023). Por su parte, la inflacion subyacente interanual fue de 4.29 por
ciento (6.78% en agosto de 2023).

El interés anual maximo con que se puede pactar los préstamos entre
particulares objeto de esta Ley, sera la tasa de interés promedio
ponderado que cobren los bancos comerciales autorizados en el pais, en
la fecha de contratacién del préstamo, en cada rubro.

Segun datos del Banco Central de Nicaragua, las tasas activas promedio
ponderadas para préstamos entre particulares son las siguientes:
Préstamos Personales: Entre 15% y 30% anual, Préstamos Hipotecarios:
Entre 10% y 17% anual, Préstamos Comerciales: Generalmente
superiores al 20% anual, dependiendo del riesgo y el monto.

La recaudacion tributaria como porcentaje del PIB de Nicaragua en
2022 (27.8%) estuvo por encima del promedio de ALC (21.5%). Esta
recaudacion aument6 en 0.7 puntos porcentuales del 27.0% en 2021 al
27.8% en 2022.

La mayor parte de los ingresos tributarios de Nicaragua en 2022
procedieron del impuesto sobre la renta de sociedades (26.3%). La

segunda mayor proporcion de estos ingresos en 2022 se derivo del
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impuesto sobre el valor afiadido/impuesto sobre bienes y servicios
(24.4%).

Ingresos: la mayoria de la poblacion afirman tener ingresos familiares
totales comprendidos en una escala de $163.32 a $244.98 mensuales. El
20.6% de los jefes de familia encuestados manifestaron tener ingresos
comprendidos en una escala de $244.98 a $272.20 mensuales. Cabe
destacar que el 25% vy el 13.2% de la poblacién afirman que la suma
total de los ingresos familiares devengados se encuentra en una de
$272.23 a $408.30 y de $408.33 a $544.41 escala respectivamente.
Ahorro: el 52.94% equivalente a 36 de los hogares tienen el habito de
ahorrar, esto conlleva a que ellos tengan un sustento para eventos
préximos o si decide invertir su ahorro en el futuro y mantener una
economia mas estable y con menos riesgos a la hora de tomar
decisiones. El restante 47.06% no tiene el habito de ahorrar.
Gastos: Los gastos en servicios del hogar representan el 100% de los
gastos fijos mensuales de las familias, en segunda instancia se
encuentran los gastos en educacién que se ven representados por el
61.76% de los ingresos, con menor prioridad se encuentran los gastos
en transporte que representan el 42.65% de los ingresos totales de las
familias, es importante hacer mencién que estos gastos se justifican
porque las personas necesitan transportarse para sus centros de trabajo.
Su nombre original es Republica de Nicaragua y cuenta con una
superficie de 130.370 Km2 y 6.853.487 habitantes, con una densidad
poblacional de 53 habitantes por Kmz2.

Su capital es Managua, con una poblacién de 1.157.106 habitantes.
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La moneda oficial es el cdrdoba nicaragiense.

Su crecimiento poblacional es de 1.04% para el afio 2023

En la Ley General de Educacion se establece que el sistema nacional de
educacion se conforma por cinco subsistemas de los cuales el de
educacion basica, media y formacion docente es el mas completo y el
gue posee una mayor cobertura a nivel nacional y es administrado y
regulado por el MINED.

El sistema educativo del pais establece 7 afios de escolarizacion
obligatoria, desde el tercer afio de preescolar hasta el sexto grado de
primaria. La educacién es gratuita durante estos afios.

Segun datos de las Ultimas encuestas realizadas por CEPAL el 31% de
la poblacién mayor de 20 afios ha completado su educacion secundaria.
El pais fue declarado libre de analfabetismo en el 2009, los ultimos
datos oficiales que se tienen muestran que para el afio 2005 la tasa de
analfabetismo en el territorio era de 3%.

Para la realizacion de las investigaciones los datos se obtienen mediante
encuestas en linea y de fuentes secundarias como reportes y estadisticas
de las instituciones gubernamentales del pais, asi como también
investigaciones y estudios realizados por centros de educacion superior.
Gracias al incremento del uso de tecnologias como celulares y el
internet el flujo de la informacion de las empresas en diferentes sectores
economicos del pais se ha venido acelerando en los dltimos afos.
Debido a que mas de un 90% de la poblacién hace uso de celulares la
adaptacion de diferentes procesos de pago y cobranza ha hecho que la

compra y venta sea mas facil y mas accesible para la poblacion.
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El Banco Interamericano de Desarrollo (BID) a lo largo de los afios ha
venido financiando algunos proyectos para el desarrollo tecnolégico del
pais, enfocados en el uso de la telefonia celular programas de banda
ancha que buscan contribuir al desarrollo econdmico y social del pais,
innovando en areas de salud, educacion y en el desarrollo agricola.

Las leyes ambientales aplicadas a la exportacion de camisas de algodédn
de El Salvador hacia Nicaragua estan disefiadas para asegurar que las
actividades comerciales respeten el medio ambiente y los recursos
naturales de ambos paises. Algunas normativas clave incluyen:

Ley General del Ambiente (Ley No. 217, Nicaragua): Requiere que
cualquier actividad de importacion y exportacion, incluida la
produccién y transporte de productos textiles como las camisas de
algoddn, cumpla con los estandares de impacto ambiental.
Reglamentos especificos de transporte y aduanas.

Contaminacion del aire: Afectada por emisiones de vehiculos,
industrias y quema de desechos, especialmente en Managua. Los
niveles de PM10 y PM2.5 son preocupantes en épocas secas.
Contaminacion del agua: Rios y lagos, como el lago de Nicaragua,
sufren contaminacion por desechos industriales, agricolas y domésticos.
Contaminacion del suelo: Uso excesivo de pesticidas y manejo
inadecuado de residuos solidos contribuyen a la degradacion del suelo.
Deforestacion: Impacta la biodiversidad y la calidad del aire,
reduciendo la capacidad de los bosques para absorber didxido de

carbono.
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El clima de Nicaragua es tropical, con dos estaciones: una temporada
seca de noviembre a abril, caracterizada por calor y cielos despejados,
y una temporada lluviosa de mayo a octubre. Durante la época seca, las
temperaturas pueden llegar a 40°C en las regiones del Pacifico e
interior.

En la temporada lluviosa, las precipitaciones son méas intensas en el
Caribe, especialmente en septiembre y octubre. En 2024, el fendmeno
de El Nifio esta elevando las temperaturas y reduciendo las lluvias.

Las leyes laborales mas importantes de Nicaragua incluyen:

Salario minimo: Establecido y ajustado periédicamente por una
comision tripartita.

Jornada laboral: La jornada de trabajo es de 8 horas diarias y 48 horas
semanales para el turno diurno. Para trabajos nocturnos, es de 7 horas
diarias y 42 horas semanales.

Vacaciones: Los trabajadores tienen derecho a 15 dias de vacaciones
pagadas después de un afio de servicio continuo.

Indemnizacién por despido: Si un trabajador es despedido
injustificadamente, tiene derecho a una indemnizacién proporcional al
tiempo de servicio, equivalente a un mes de salario por cada afio
trabajado.

Proteccion a la maternidad: Las trabajadoras embarazadas tienen
derecho a 12 semanas de permiso remunerado, que incluye 4 semanas
antes y 8 semanas después del parto.

Seguridad social: Los empleadores deben inscribir a sus trabajadores en

el Instituto Nicaraguense de Seguridad Social (INSS).
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Las leyes que regulan la exportacion de productos textiles, como las
camisas de algodon, hacia Nicaragua estan enmarcadas principalmente
por la Ley de Admision Temporal para Perfeccionamiento Activo y
Facilitacion de las Exportaciones (Ley 382) y otros reglamentos
relacionados. Esta legislacidn establece los requisitos y procedimientos

que deben seguir los exportadores para introducir productos al pais.

Para exportar camisas hacia Nicaragua, es necesario obtener varios
permisos y cumplir con ciertos requisitos.
Estos son algunos de los permisos mas relevantes:

- Registro de Importador/Exportador

- Permiso Sanitario.

- Documentacion Aduanera.

- Certificado de Calidad.

- Declaracion de Valor.
En Nicaragua, las sanciones de transito relacionadas con el transporte
de camisas de algodén pueden incluir multas por diversas infracciones
de trafico. Las principales sanciones son:
Multa por transporte inadecuado: Transportar mercancias sin la
proteccién adecuada, como lonas o carpas, puede resultar en una multa
de hasta C$1,000.
Infracciones generales: Otras sanciones pueden variar de C$100 a
C$5,000, dependiendo de la gravedad de la infraccion, como la falta de

documentacion del vehiculo o irregularidades en la carga
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Las compras publicas en Nicaragua estan reguladas principalmente por

la Ley de Contrataciones Administrativas (Ley No. 737) y la Ley de
Compras  Contrataciones Municipales (Ley No. 801). Estas leyes establecen el
publicas marco para la adquisicion de bienes y servicios por parte del Estado,

promoviendo la transparencia, la competencia y el uso eficiente de los

recursos publicos.

Entre El Salvador y Nicaragua, los tratados de libre comercio méas

relevantes incluyen:

Tratado de Libre Comercio entre Centroamérica y Estados Unidos

(CAFTA-DR): Este tratado incluye a ambos paises y permite el

Tratados de
intercambio de productos, como camisas de algodon, con aranceles
libre comercio

reducidos o eliminados.

Acuerdo de Asociacion entre Centroamérica y la Unién Europea:

Aunque no es exclusivo entre El Salvador y Nicaragua, este acuerdo

también afecta el comercio textil entre las naciones.

- Ministerio del Ambiente y los Recursos Naturales (MARENA)
de Nicaragua

- Codigo del Trabajo de Nicaragua (Decreto No. 185-1996)

- Ley de Seguridad Social, Nicaragua

- DGA (Direccion General de Aduanas) de Nicaragua

- Ministerio de Fomento, Industria y Comercio

- Banco Mundial

- Instituto Nacional de Informacion de Desarrollo- INIDE

Fuentes consultadas - Banco Central de Nicaragua

Nota. Elaboracion propia, con datos obtenidos de sitios oficiales de Nicaragua. Formato

visto en curso de especializacion de Internacionalizacion de Productos, 2024.
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3.2. OPERACIONES Y CLIENTES

En un mercado global cada vez mas interconectado, la exportacion de camisas de
algodon representa una oportunidad estratégica para expandir una marca y alcanzar
nuevos clientes internacionales. Este plan de accidn tiene como objetivo trazar un camino
claro para el desarrollo y la implementacidn de las actividades exportadoras, identificando
mercados clave, estableciendo relaciones comerciales solidas y garantizando la calidad y
sostenibilidad de los productos. A través de un enfoque proactivo y adaptativo, busca no
solo maximizar las ventas en el extranjero, sino también posicionarse como un referente

en la industria de la moda sostenible.

3.2.1. Plan de accion

El plan de accion para la exportacion de camisas de algodon a Nicaragua pretende
asegurar la calidad del producto, cumpliendo con las normativas de exportacion y
estandares textiles nicaraguenses. Es esencial establecer alianzas con distribuidores
locales y evaluar la logistica de transporte, aduanas y costos de envio. También lo
recomendable es desarrollar estrategias de marketing dirigidas a los consumidores

nicaraguenses, destacando la calidad y sostenibilidad del algodon.

I. Politicas de adaptacién al mercado internacional:

Politica de producto

Calidad del producto: Las camisas son elaboradas 100% de algodon, a excepcion
de las camisas de color gris que lleva una composicion de 90% de algodén y 10% de

poliéster. Todas las camisas son sometidas a un control de calidad, donde se evalla que
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no vayan con hilos sueltos, costuras a medias o disparejas, hilos de un color diferente esto

con el fin de ofrecer un producto de la mejor calidad.

Dimensiones: Realizar investigaciones de mercado para conocer las medidas
referentes a las diferentes tallas que se manejan en el mercado destino, obteniendo
diferentes medidas corporales para compararlas con las medidas que se manejan por parte
de la empresa y adecuar las camisas. Para esto se pueden consultar diferentes tablas de

tallas de almacenes o en las principales tiendas de ropa en el mercado.

Vifietas y etiquetado: Las vifietas deben mostrar y especificar la talla de la
camisa, también al reverso de esta deberan describirse de forma detallada las diferentes
fibras que componen las camisas como el porcentaje de algodén, ademas de incluir las
instrucciones de cuidado y lavado que se deben seguir, el pais de origen donde se ha

elaborado el producto y el nombre de la empresa, fabricante o el distribuidor de estas.

Las etiquetas deberan incluir el nombre de la marca o empresa, informacion de sus redes

sociales y la ubicacion en el pais de origen. Estas etiquetas iran incorporadas a la camisa.

Tabla 15.

Ficha técnica del producto

Caracteristicas generales del producto

Nombre del )
Camisa de algodén
producto:

Partida arancelaria: 6109100000 - T-Shirt y camisas de punto, de algodon.



Descripcion del

producto:

Origen:

Composicion:

Gramaje:
Disefio y colores:
Solidez de color al

lavado:

Tallas disponibles:

Envase y etiqueta:

Instrucciones de

cuidado:

Camisas elaboradas 100% de algodon de manga corta, con
cuello redondo y en forma de v, para hombres y mujeres
desde la talla XS hasta la 3XL, de diferentes colores.
Salvadorefio

Caracteristicas técnicas del producto
100% de algoddn, punto liso
150 gr, 170 gr, 200 gr.
Con cuello redondo y en forma de v. Colores blanco, rojo,
azul royal, azul navy, azul turquesa, verde naranja, amarillo,

gris y negro.
Colores firmes.

XS, S, M, L, XL, 2XL, 3XL.

Las camisas se entregaran de forma individual en bolsas de
polipropileno selladas, con un carton entre la camisa para
darle forma y firmeza.

Las camisas tendran dos etiquetas: una pequefia que indique
la talla de la camisa y otra grande con las instrucciones del
lavado y los materiales que componen el producto.

Lavar antes de usar. Lavar con colores similares. Lavar a
mano o en maquina con agua fria por el revés con jabén o
detergente. No usar cloro ni blanqueador. No dejar en

remojo. No exprimir. No planchar.

Nota: Elaboracién propia, descripcion del producto camisas de algodén.

66



Empaque y embalaje

Tabla 16.

Cuadro de detalle sobre el empaque y embalaje de las camisas de algoddn
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] Cantidad . Alteraciones
Camisas . Materiales del ] . Temperatura
_ (Unidades de Peso Medidas posibles en el
de algodon empaque del producto
producto) producto
Bolsa pléastica de
Empaque polietileno
primario 1 biodegradable 0.2kg 25x25cm ]
. Perdida del
Bolsa pléastica de
o color,
Empaque polietileno .
) ) absorcion de  Temperatura
secundario 6 biodegradable 1.2kg 50x50 cm )
] humedad, Ambiente
Caja de cartdn )
suciedad,
Empaque corrugado doble
o . polvo.
terciario 24 pared, tipo A 48kg 60x40x50 cm
Unidad de Zunchos, pelicula
Carga 576 extensible 115.2 kg
Peso neto de unidad de carga (con tarima): 140.2 kg

Peso del empaque terciario: 4.8 kg, peso tarima: 25 kg

Nota. Elaboracion propia, en base a manual de empaque y embalaje visto en asesorias de

tesis.

El empaque primario serd una bolsa plastica transparente de polietileno

biodegradable, la cual debe mostrar la talla y el color de la camisa. Este empaque debe

contener en una esquina la talla que corresponde a la camisa.

El empaque secundario serd una bolsa plastica transparente de polietileno

biodegradable més grande, la cual llevara 6 camisas del mismo color y talla, para un mejor

control de la cantidad de productos.
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El empaque terciario seran cajas de carton corrugado doble pared, tipo A de 60 x
40 x 50 cm, donde se acomodaran 24 camisas por caja, las cuales estaran debidamente
selladas con cinta adhesiva. También las cajas llevaran etiquetas para una mejor
identificacion de los productos, del destino y de las precauciones a tomar en cuenta a la

hora de manipularlas.

Politica de Precio

Precio de exportacion: El precio de exportacion es el monto que los
consumidores finales en el mercado extranjero deberan desembolsar para adquirir el
producto. Este precio se calcula a partir de diferentes componentes que sirven para lograr
un precio que posea rentabilidad y que también sea competitivo dentro del mercado

destino.

Para su calculo, los componentes que se toman en cuenta son los costos de

produccién y los costos relacionados al transporte y a la logistica a realizar.

Costos de produccidn: en los costos de produccion se toman en cuenta los costos
de los materiales e insumos que se necesitaran para la elaboracién de una cantidad

determinada de camisas de algodon, estos también incluyen la mano de obra directa.

Costos logisticos: dentro de estos costos se incluyen los costos del transporte
interno, alquileres de montacargas, costos aduanales, tramites de exportacion y otros
costos relacionados a todo el proceso de logistica y transporte para la exportacion de las

camisas.
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Margen de contribucion: al total de costos que resultan de los costos de
produccién y demas costos de logistica y transporte, se le suman el margen de
contribucion que la empresa a establecido. La empresa ha establecido un margen del 30%,

por lo que el precio final por parte del fabricante es de $9,19 por camisa.

Margen de contribucién mayorista: los mayoristas son empresas distribuidoras
que compran en grandes cantidades el producto, para luego revenderlo a tiendas o
almacenes en menores cantidades. Para calcular el precio de exportacion que se le dard a
estos mayoristas, se parte del total de los costos calculados méas el margen de contribucién
establecido por la empresa. La empresa ha asignado un margen de contribucion del 20%
por sobre el precio de venta del fabricante. Por lo que el precio de venta para el mayorista

seria de $11,02 por camisa.

Tabla 17.

Célculo del precio de exportacion

Cantidad a exportar: 3000
Descripcion del costo Costo Total C(_)Sto_
Unitario
Materiales para la fabricacion $ 12.04550 $ 4,02
Mano de obra $ 359160 $ 1,20
Cajas y papel de empaque $ 1.186,15 $ 0,40
Crédito financiero $ - $ -
Compra de pallets $ 75,00 $ 0,03
Plastico retractil $ 3250 $ 0,01
Alquiler de bodega en pais origen $ 400,00 $ 0,13



Transporte interno de fabrica a

bodega

Alquiler de montacargas

Transporte interno de bodega a

puerto de origen

Costos aduanales

Tramites de exportacion

Flete internacional

Seguro internacional 1% s/valor

CPT + transporte

TAX

Gastos portuarios destino

DAI

Transporte interno del puerto

destino a bodega del cliente

Costos totales

Margen de contribucion nuestro

30% 30%
Precio de venta del fabricante

Margen de contribucion mayorista 20%
Precio de venta del mayorista

Margen de contribucion minorista 25%

Precio de venta del minorista

&

385,00
75,00

&+

$ 685,00
$ 500,00
$ 30,95
$ 1.000,00

200,07

1.212,41
200,00

© H B H

$ -
$ 21.619,17

$ 6.48575
$ 28.104,92
$ 5.620,98
$ 33.725,91
$ 8.431/48
$ 42.157,39

¥ B B H ©®H B B H &+

©®» &

0,13
0,03

0,23
0,17
0,01
0,33

0,07
0,40
0,07

7,21

2,16
9,37
1,87
11,24
2,81
14,05

Nota: elaboracion propia, formato visto en asesoria de tesis.

Politica de Plaza
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Las camisas de algodon son un producto que se pueden encontrar en muchos

lugares como tiendas, almacenes y mercados siendo este un producto de consumo masivo,

que es utilizado en el dia a dia por muchos consumidores y que se puede encontrar en una
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gran variedad de tallas y colores, por lo que se utilizan la mayor cantidad de canales

posibles para su distribucion.

Canales de distribucion:

Se deben de seleccionar distribuidores que sean confiables y con experiencia en la
industria textil dentro del mercado nicaragiiense, para poder establecer acuerdos y
determinar las condiciones para una eficiente distribucion de las camisas de algodon en

la ciudad de Managua.

Las camisas seran entregadas a un representante autorizado quien seré la persona
que represente a laempresa en el pais destino y quien se encargara de distribuir el producto
a los clientes, ya sea a mayoristas como tiendas, almacenes, mercados, emprendedores,

minoristas o directamente al consumidor final.

Logistica y almacenamiento:

La logistica para el envio y el almacenamiento hacia el mercado destino se
coordinara desde la empresa en El Salvador hasta los distribuidores, quienes seran los
encargados de almacenar y entregar las camisas a los consumidores finales, todo esto
gestionado mediante un sistema eficiente de entrega que sea sencillo y rapido, cumpliendo
asi los rangos de tiempo estipulados por la empresa para incrementar la confianza de los

clientes y generar una mayor satisfaccion hacia el producto.
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Intermediarios:

El analisis realizado para la seleccion de canales de internacionalizacién arroja

como resultado dos tipos de intermediarios para considerar el ingreso al mercado.

Distribuidores/ importadores: seran los encargados de llevar los productos hasta
los consumidores finales. Los distribuidores mayoristas compran y venden los productos
en cantidades grandes para venderlos a otros mayoristas dentro del mercado destino o a
minoristas para que estos puedan venderlo al consumidor final, ya que los distribuidores

no tienen contacto con este.

Agente o comisionista: este intermediario es una persona que no pertenece a la
empresa y este se encarga de que el producto llegue a los consumidores finales,
interviniendo en todo el proceso para que la entrega sea segura, facil y rapida. Este tipo
de intermediario generalmente no tiene contacto con el producto, solo se involucra de

entrega entre el fabricante y el cliente.

Politica de Promocién

La politica de promocion es un conjunto de estrategias mercadoldgicas enfocadas
a clientes potenciales en el exterior, permiten a las empresas penetrar nuevos mercados,
identificar proveedores y competidores. Por lo cual, participar en Misiones Comerciales,
Ferias y Exhibiciones y Encuentros Empresariales facilita la introduccion y
posicionamiento del producto a un mercado extranjero las cuales son esenciales para

establecer contacto y generar nuevas oportunidades de negocios.
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Asistir a eventos Comerciales Internacionales es una oportunidad Unica para
diferentes empresas y por supuesto brindan ventajas competitivas en el mercado exterior.
Colombiatex brinda espacios segun las necesidades de las compafiias participantes, en tal
caso solo se responsabiliza de reservar stand e inscripciones, los demas servicios tendran

que ser cubiertos por los participantes como se muestra a continuacion.

Enero
Mision Comercial - COLOMBIATEX Do LuMa Mi Ju Vi Sa Do
Costos Horario 26 27 28 29 30 31 1 2
Cuota de mscripcion $ 1,500.00 08:00 - 17:00
Alquiler de espacio $ 4,384.00
Disefio de stand $ 5,520.00
Mobiliario § 6,500.00
Decoracion $  400.00
Servicios (Electricidad/Security) $ 500.00
Pasajes aereos $ 1,000.00
Transporte local § 600.00
Alojamiento $ 1,900.00
Alimentacion § 700.00
Otros gastos $ 300.00

Figura 3. Mision Comercial - COLOMBIATEX. Se ha presentado una estimacion de
costos a incurrir en la participacion en Mision Comercial como exponente de la empresa

Mr. T-Shirt en Colombia-COLOMBIATEX. Informacion tomada de sitios oficiales.

Los eventos como las Ferias y Exhibiciones Comerciales Internacionales permiten
conocer mejor el mercado, competidores y compradores a nivel mundial, esto es muy
importante porque las empresas aprenden a mejorar procesos, materias primas sustituta o
simplemente conocer clientes. EXPOCOMER ademas de reservas espacios e
inscripciones brinda mobiliario y servicios basicos como lo son energia eléctrica,
seguridad, aseo y vigilancia, por lo cual, los participantes deben invertir en otros servicios

0 productos.



Feria y Exhibicion - EXPOCOMER

Marzo
23 24 25 26 27 28 29 30
Do LuMaMi Ju Vi Sa Do

Cuota de mscripcion
Alquiler de espacio
Diseiio de stand
Mobiliario
Decoracion
Servicios (Electricidad/Sectrity)
Pasajes aereos
Transporte local
Alojamiento
Alimentacion

Otros gastos

o e e Y e e e e e

1,500.00 09:00 - 19:00
1,605.00
3,372.00

400.00
700.00
600.00
806.00
700.00
200.00

I
]

Figura 4. Feriay Exhibicion —- EXPOCOMER. Se ha presentado una estimacion de costos

a incurrir en la participacion en Feria y Exhibicion Comercial Internacional como

exponente de Mr. T-Shirt en Panama - EXPOCOMER. Informacién tomada de sitios

oficiales.

Guatemala celebra cada afio un Encuentro Empresarial Regional e Internacional

en el que diferentes empresas en el sector textil muestran al publico diferentes productos,

materiales y maquinaria. Apparel Sourcing Show facilita al exponente mobiliario,

decoracion publicitaria, y servicios eléctricos, aseo, vigilancia, seguridad y aire

acondicionado, por lo deméas se muestra detalladamente un promedio de los costos a

incurrir.



Mayo
Encuentro Empresarial - Apparel Sourcing Show 18 19 20 21 22 23 24 25
09:00-19:00 Do Lu Ma Mi Ju Vi Sa Do
Cuota de inscripcién $ 1,500.00
Alquiler de espacio $ 2,150.00
Disefio de stand $ 4,500.00
Mobiliario $ -
Decoracion $ -
Servicios (Electricidad/Security) $ -
Pasajes aereos $ 750.00
Transporte local $ 500.00
Alojamiento $ 547.00
Alimentacion $ 700.00
Otros gastos $ 300.00

Figura 5. Encuentro Empresarial Internacional. Se ha presentado una estimacion de
costos a incurrir en la participacion en Encuentro Empresarial Internacional como

exponente de Mr. T-Shirt. Informacion tomada de sitios oficiales.

ii. Localizacion de Agentes/ Distribuidores

Operador logistico local e internacional

1. Transporte Internacional Terrestre

o Transporte de Carga Completa (FTL) y Parcial (LTL): RANSA ofrece
opciones de carga completa y parcial para el transporte terrestre, lo cual permite a las
empresas ajustar sus envios segun el volumen de camisas de algodon que desean
exportar.

o Rutas Directas y Optimizacion de Rutas: Con rutas establecidas entre El
Salvador y Nicaragua, RANSA optimiza los tiempos de transito y asegura entregas

puntuales al reducir las paradas intermedias.
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o Seguimiento en Tiempo Real: La empresa proporciona sistemas de rastreo
en tiempo real para que los clientes puedan monitorear la ubicacion y el estado de su

carga en cualquier momento.

2. Gestion Aduanera Integral

o Tramites Aduaneros: RANSA maneja todos los procedimientos aduaneros
necesarios en El Salvador y Nicaragua, incluyendo la elaboracion y presentacion de
la documentacién requerida.

o Clasificacion Arancelaria: RANSA ofrece apoyo en la clasificacion
arancelaria de productos textiles, asegurando que las camisas de algodén cumplan con
las normativas y estén clasificadas correctamente para evitar problemas y sobrecostos
en aduanas.

o Asesoria en Cumplimiento Normativo: La empresa orienta sobre
normativas especificas de exportacion de textiles entre El Salvador y Nicaragua,
ayudando a cumplir con regulaciones y tratados comerciales (como CAFTA-DR) para

facilitar la entrada de productos.

3. Almacenaje y Gestion de Inventario

o Centros de Distribucion Regionales: RANSA cuenta con centros de
distribucion estratégicos en Centroamérica, permitiendo el almacenamiento temporal

de las camisas de algodon en bodegas cercanas al destino.
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e Servicios de Picking y Packing: Ofrecen servicios de recoleccion y
empaque personalizado, garantizando que las camisas sean empaquetadas vy
etiquetadas adecuadamente para su distribucion final en Nicaragua.

e Control de Inventario en Tiempo Real: Con sistemas avanzados de gestion
de inventario, RANSA permite monitorear los niveles de stock en los almacenes, lo

que facilita la reposicion o distribucion segun la demanda.

4. Logistica Inversa

o Devoluciones y Reacondicionamiento: Si es necesario, RANSA gestiona
devoluciones y reacondicionamiento de productos en caso de que alguna mercancia
deba ser regresada o reprocesada. Esto es Util para garantizar la satisfaccion del cliente

y la calidad de los productos en el mercado destino.

5. Seguro de Carga

o Cobertura de Seguros para Transporte Internacional: RANSA proporciona
opciones de seguro de carga para proteger las camisas durante su transporte, desde El
Salvador hasta la entrega en Nicaragua. Este seguro cubre posibles dafios o pérdidas

que puedan ocurrir en el trayecto.

6. Consultoria Logistica y Servicios de Valor Agregado

o Asesoria en Logistica de Exportacion: RANSA ofrece servicios de
consultoria logistica para optimizar el proceso de exportacion, incluyendo

recomendaciones sobre la mejor ruta, optimizacién de costos y tiempos de envio.
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o Optimizacion de Cadenas de Suministro: Analizan la cadena de suministro
para identificar reas de mejora, ayudando a las empresas a reducir costos y mejorar
la eficiencia en la exportacion de sus productos.

o Estrategias de Distribucion: RANSA ayuda a establecer estrategias de
distribucion en Nicaragua para que los productos lleguen eficazmente a los puntos de

venta o distribuidores.

7. Servicio de Atencion al Cliente y Soporte en Tiempo Real

o Atencion Personalizada: Ofrecen asistencia personalizada durante todo el
proceso, desde la preparacion de la exportacion hasta la entrega en el destino final.

o Monitoreo y Reportes de Envio: RANSA proporciona actualizaciones en
tiempo real y reportes periddicos sobre el estado del envio, permitiendo a los
exportadores conocer la situacion de su carga en cada fase del trayecto.

Listado de potenciales clientes

1. Talleres de Serigrafia y Estampados Personalizados
Potencial: Son clientes habituales que buscan camisas de algodon de buena calidad

para estampar disefios personalizados. Ubicada en Managua.

2. Ropa de nica

Descripcion: Pequefia marca emergente que disefia y vende camisas con temas
relacionados a la cultura nicaragiiense. Su enfoque esta en productos que representan el
orgullo local y temas ecoldgicos, lo que puede alinearse con camisas de algoddn organico.

Ubicada en Leon, Managua.
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Potencial: Podrian estar interesados en camisas de algodon como materia prima

para sus colecciones de moda.

3. Suvi Nyc

Descripcion: tienda de ropa, confeccién y personalizacion. (fabricante y
distribuidor directo a nivel nacional). Ubicada en Casa pellas (plaza Espafia) 5¢, Managua,

Nicaragua.

Potencial: Considerando ser una empresa posicionada en Nicaragua podria formar

negocios y ser un distribuidor con ellos en mayorista.

4. Camisa de algoddn - Handmade

Descripcion: Es una de las principales empresas de uniformes de Nicaragua. Desde
el 2006 hemos recorrido un largo camino ofreciendo los servicios de maquila, bordados,
serigrafias, sublimacion, regalos textiles, entre otros. Desde entonces, la mentalidad de
cambio en nosotros es perpetua, pero una idea permanece perdurable: “nuestros clientes

estan en el centro de todo cuanto hacemos”. No posee local.

Potencial: Un negocio en linea puede tener costos operativos mas bajos en

comparacion con un local fisico. No necesita pagar alquiler, lo que permite invertir mas.

5. Subli Market Store

Descripcion: Articulos y productos textiles para sublimacion y serigrafia en

Nicaragua. Ubicada en Managua, Nicaragua.
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Potencial: Es una tienda de articulos textiles para negocio, su lema es “lo que
necesite nosotros lo tenemos, al por mayor o al detalle”. Su meta es la satisfaccion de
todos los clientes, desde la atencion que ofrece nuestro equipo hasta la calidad de nuestros
productos y servicios. Empresa con instalacion presencial como también posible

expansion de comercializacion de tienda en linea.

Métodos para encontrar clientes.

Al combinar estos métodos, se podra identificar y atraer a clientes potenciales para
las camisas de algodén en Nicaragua de manera efectiva. Adaptar las estrategias a las
caracteristicas del mercado local y a las preferencias de los consumidores.

Método 1

El primer método a considerar para la blusqueda de clientes potenciales es el
Marketing en Redes Sociales. Usar redes sociales como LinkedIn, Instagram, Facebook
y Twitter para llegar a clientes potenciales, segmentando el publico mediante anuncios
pagos o contenido organico. LinkedIn es particularmente Gtil para empresas B2B, donde
se puede conectar directamente con profesionales y empresas interesadas en el producto
que se ofreceria. Los grupos en redes sociales, como los de Facebook o LinkedIn, nos
permiten interactuar en comunidades de nicho y captar clientes interesados.

Las estrategias de SEO y contenidos, nos ayudaria a optimizar la pagina web para
que aparezca en motores de busqueda es fundamental. Usa SEO (Search Engine
Optimization) para atraer clientes potenciales que buscan de productos similares al
nuestro. Publicar blogs, guias, estudios de caso y articulos que interesan al cliente ideal.

Esto no solo atrae trafico al sitio, sino que también demuestra la gran experiencia en el
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area. Utilizar palabras claves relevantes y crear contenido de valor que pueda captar a
usuarios interesados y convertirlos en leads.
Método 2

En el segundo método se ha tomado como ferias y eventos locales sobre venta de
ropa de moda fresca, participar en ferias, mercados y eventos de moda en Nicaragua. Esto
no solo permitird vender directamente, sino también establecer contactos con otros.
Participar en ferias y eventos es una estrategia efectiva para emprendedores si se desean
comercializar camisas de algodon. Estas actividades ofrecen una plataforma Gnica para
conectar con clientes potenciales, establecer relaciones comerciales y aumentar la
visibilidad de la marca.

La posibilidad de interactuar cara a cara con los clientes ayuda a construir
relaciones mas sélidas ya recibir feedback inmediato sobre los productos. La participacion
en eventos proporciona una oportunidad de marketing efectiva, permitiendo a las marcas
destacarse en un entorno competitivo. Los expositores suelen recibir cobertura mediatica
y promocién en redes sociales.

iii. Documentacion de Exportacion (y proveedores de servicios)

Tramites que una empresa debe realizar para iniciar un proceso de exportacion.

- Solicitar NIT como Exportador.

- Inscribirse como Exportador en el CIEX.
- Factura de Exportacion.

- Clasificacion Arancelaria.

- Autorizar Solicitud de Exportacion.

- Solicitud de Exportacion.



- Pago de Derechos de Autorizacion de Exportacion

- Tramite de Permisos Especificos

- Impresion de Documentos Aduaneros

- Pago de Inspeccion no Intrusiva

- Entrega de Documentos Autorizados y Comprobantes al Transportista

Documentacién Comercial

Tabla 18.

Listado de documentos comerciales en orden de emision para exportar
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# Documento

Descripcion

Proveedor

Modalidad

Factura de

exportacion

Lista de

empaque

3 DUCAF

Confirmada la operacion de venta el exportador debe
emitir la factura de exportacién en donde aborda
informacidn detallada de la mercaderia, entrega, pago,
nombre y direccion del exportador, precio unitario,
cantidad y monto. En algunas situaciones se debe
agregar el codigo arancelario en destino por cuestiones
de aduanas del pais destino.

Es un listado que contiene informacién detallada de
embalaje, peso, volumen, nimero de paquetes o bultos
y contenido, dicha informacion debe comprobarse con
la lista de las unidades reflejadas en la factura de
exportacion, la cual debe ser elaborada por el
exportador

Es un formulario que se utiliza para declarar mercancias
que son originarias de los paises miembros del Mercado
Comun Centroamericano (Costa Rica, El Salvador,

Guatemala, Honduras y Nicaragua).

Ministerio de
Hacienda.

Direccién
General de

Aduanas.

CIEX

Dual

Dual

Dual
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Documento elaborado en forma prescrita por el servicio
Declaracion aduanero, mediante el cual los interesados expresan
4 de libre y voluntariamente el régimen al cual se someten CIEX Virtual
mercancias las mercancias y se aceptan las obligaciones que este
impone.
Cuando los productos son elaborados o fabricados en el
. pais exportador posee cierta ventaja, la cual es que
Certificado ) o )
. ingresa al pais destino sin pagar derechos arancelarios CIEX Dual
e origen )
en paises con los que se tengan tratados de libre
comercio tal es el caso del CAFTA-DR.
Elaborado por el exportador, el agente aduanal y/o la
Manifiesto compafiia transportista. Contiene informacion del ) ]
) Mr.T-Shirt Virtual
de carga transporte y carga, matricula del transporte, nombre,
nacionalidad, procedencia, destino, entre otros.
El exportador, agente aduanal y /o la compafiia
transportista deben elaborar la Carta de Porte,
Cartade documento emitido por el transportista muestra que la ) ]
. ) Transportista ~ Virtual
Porte mercancia ha sido embarcada o embarcada en un
destino determinado junto con la condicion de la

mercancia.

Nota. Se presentan los documentos requeridos al exportador mediante informacion

proporcionada Manual de Exportacion PROESA.

3.2.2. Finanzas

Para tener una vision mas clara de las politicas planteadas anteriormente, se realiza
un presupuesto donde se plasman las acciones que se realizaran en términos monetarios,
para que permitan tomar mejores decisiones y desarrollar una mejor gestion en base a lo
que la empresa esta dispuesta a invertir para que la internacionalizacion de las camisas

hacia Nicaragua se realice con el menor riesgo posible.



Tabla 19.

Presupuesto de Politicas

Politica Afio 2025 TOTAL

Politica de Producto

Vifietas $ 4500 $ 45,00
Etiquetas $ 48,00 $ 48,00
Bolsas pléasticas $ 654,90 $ 654,90
Cajas de carton $ 531,25 $ 531,25
Pléstico retractil $ 3250 $ 32,50
Pallets $ 75,00 $ 75,00
TOTAL $ 138665 $ 1.386,65
Politica de Precio

Materia prima $ 12.04550 $ 12.045,50
Mano de obra directa $ 359160 $ 3.591,60
CIF $ 3.400,00 $ 3.400,00
TOTAL $ 12.04550 $ 12.045,50
Politica de Plaza

Alquiler de bodega en pais de origen $ 400,00 $ 400,00
Transporte interno de fabrica a bodega $ 385,00 $ 385,00
Alquiler de montacargas $ 75,00 $ 75,00
Transporte interno de bodega a puerto de

origen $ 685,00 $ 685,00
Costos aduanales $ 500,00 $ 500,00
Tramites de exportacion $ 30,95 $ 30,95
Gastos portuarios destino $ 200,00 $ 200,00
TOTAL $ 227595 $ 2.275,95
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Politica de Promocion

Misién comercial

Ferias y exhibiciones

Encuentro empresarial

TOTAL

Suma Total

Politica de Producto

Politica de Precio

Politica de Plaza

Politica de Promocioén

TOTAL

% de TOTAL

$ 23.432,00
$ 10.111,00
$ 11.075,00
$ 44.618,00
Arfio 2025

$ 1.386,65
$ 12.045,50
$ 227595
$ 44.618,00
$ 60.326,10
100,0%

$ 23.432,00
$ 10.111,00
$ 11.075,00
$ 44.618,00

$ 1.386,65
$ 12.045,50
$ 2.275,95
$ 44.618,00
$ 60.326,10
100,0%
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Nota. Elaboracion propia de Presupuesto de Politicas. Datos tomados del calculo del

precio de exportacion. Formato dado en asesoria de tesis.

Tabla 20.

Presupuesto de politicas en términos porcentuales

SUMATORIA TOTAL Total, en %
Politica de Producto 2,3%
Politica de Precio 20,0%
Politica de Plaza 3,8%
Politica de Promocion 74,0%
TOTAL 100,0%

Nota. Total del Presupuesto de Politicas calculado en términos porcentuales.



86

CONCLUSIONES
En este trabajo se desarrollo un plan de internacionalizacidn para camisas de
algodon, en Managua, Nicaragua, donde se han determinado durante la investigacion

realizada las siguientes conclusiones:

Para politicas de producto:

1. La empresa asegura la calidad del producto mediante un riguroso control
en el proceso de fabricacion, eliminando posibles defectos como hilos sueltos o
costuras disparejas, lo cual garantiza una camisa de alta calidad.

2. La presentacion y empaques de las camisas estan disefiados para facilitar
la identificacion, proteccion y manejo del producto en diferentes niveles de
distribucion, lo que favorece la eficiencia en el proceso logistico.

Para politicas de plaza:

3. La seleccion de canales de distribucion confiables y experimentados en el
mercado nicaraglense es esencial para asegurar que las camisas lleguen de manera
eficiente y oportuna a los consumidores finales.

4. La empresa utiliza intermediarios, como distribuidores y agentes
comisionistas, para facilitar el acceso al mercado y asegurar una entrega eficiente del
producto, optimizando la logistica y los tiempos de distribucién.

Para politicas de promocién:

5. La asistencia a eventos regionales e internacionales tales como ferias y
exposiciones internacionales como COLOMBIATEX, EXPOCOMER vy el Apparel

Sourcing Show es fundamental para las empresas que desean aumentar su presencia
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en mercados extranjeros. Estas actividades permiten no solo interactuar directamente
con posibles clientes, proveedores y competidores.

6. La comprension mas detalladamente de las tendencias del mercado textil
internacional y nuevos procesos es esencial para penetrar en nuevos mercados. Invertir
en material promocional, como tarjetas de presentacion y folletos, es crucial para
aumentar la visibilidad y la imagen de la marca en estos eventos, ya que permite

brindar informacion relevante de la empresa, productos e informacién de contactos.

Para politicas de precio:

7. Para lograr ser un producto competitivo dentro del mercado nicaragiiense,
es importante ofrecer un precio acorde a la calidad que se ofrece. La calidad de los
insumos necesarios para la fabricacion de camisas de algodon es un factor esencial
para la aceptacion y la rentabilidad del producto en el mercado destino, ya que al
ofrecer un producto de mejor calidad comparado a la competencia se logra una mayor
aceptacion por parte del consumidor.

8. Los precios que se ofrecen deben estar alineados con las caracteristicas y
las preferencias que posee el mercado destino, tomando en cuenta algunos factores
como el poder adquisitivo de los consumidores, el grado de la competencia y cual es
la cultura de consumo del producto que existe en ese mercado. También es importante
mantener un equilibrio entre los precios que se ofrecen y los precios que ofrece la
competencia para poder facilitar la entrada al mercado y que los precios logren cubrir

los costos para una mejor rentabilidad.
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RECOMENDACIONES
Es crucial comprender a fondo las preferencias del consumidor nicaragiiense en
cuanto a estilos, colores, tallas y precios. Estudios de mercado permitiran adaptar las
camisas de algoddn a las necesidades y gustos del publico objetivo, aumentando asi las

probabilidades de éxito, por lo que se puede recomendar lo siguiente:

Para politicas de producto:

1. Realizar estudios de mercado constantes sobre las medidas corporales en
los destinos internacionales permitira adaptar mejor las tallas de las camisas a las
preferencias y necesidades del consumidor final en cada mercado.

2. Incluir en el empaque secundario y terciario etiquetas visibles con detalles
como el color, talla y contenido del empaque, ademas de las instrucciones de manejo,
mejorara la eficiencia en el proceso de almacenamiento y distribucion.

Para politicas de plaza:

3. Evaluar y seleccionar regularmente los distribuidores y agentes para
asegurar que mantengan la calidad y eficiencia en la entrega del producto, ya que esto
contribuye a la satisfaccion del cliente y la reputacion de la empresa.

4. Implementar sistemas de seguimiento logistico que permitan monitorear
en tiempo real el proceso de distribucién y entrega, con el fin de identificar y resolver
posibles demoras o problemas, aumentando asi la confiabilidad del servicio.

Para politicas de promocién:

5. Es recomendable que las empresas que planean asistir a eventos

internacionales lleven a cabo una planificacion detallada de los costos y recursos
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requeridos. Esto abarca no solo los costos de inscripcion y alquiler de lugares, sino
también la compra de material publicitario, stand, alquiler del lugar e incluso energia
eléctrica y otros recursos que puedan ser necesarios al momento del evento.

6. Es fundamental sacar el maximo provecho de estas oportunidades para
construir relaciones comerciales a largo plazo y adquirir conocimientos importantes
sobre tendencias del mercado, comportamiento del consumidor y por supuesto generar
nuevas relaciones comerciales. Asistir a nuevos a dichos eventos genera una mayor

competitividad de la empresa a nivel internacional y regional.

Para politicas de precio:

7. Para cumplir con el objetivo de ser un producto competitivo dentro del
mercado, es necesario que los insumos que se utilizan para fabricar las camisas sean
de calidad, por lo que es recomendable llevar a cabo una gestidn de control de calidad
cada vez que se adquieran los insumos, preparar lineamientos o especificaciones que
estos deben cumplir para ser considerados de alta calidad, también esto se puede
aplicar para la mano de obra directa, donde se puede verificar si el personal contratado
cuenta con los conocimientos y habilidades necesarios para una produccion eficiente
y eficaz de las camisas.

8. La investigacion de mercado es crucial para determinar las caracteristicas
y preferencias de los nicaragiienses, por lo que es recomendable destinar recursos para
llevar a cabo esta investigacion, porque con ello se puede tener un panorama mas
amplio sobre el mercado, los consumidores y sobre la competencia, para asi tener un
mayor control sobre el precio del producto y un equilibrio entre la competitividad y la

rentabilidad en el mercado destino.
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ANEXOS

Anexo 1. Evaluacién de matriz de diagnostico de adaptacién de producto.

Traslade el total y sefiale con una X

Producto Basico 123456 7809 L1 2
0 1 2
Especificaciones 11 )
Técnicas del 123456789
0 1 2
Producto
[0}
=
3 Exigencias 1 1 2
}E Seguridad 12345678901 2
S
[<5)
Y
@] Calidad/Prestacio 1 1 2
nes Requeridas 1234587889 0 1 2
Tamafo, Forma, 1 1 2
Dimensiones 123458789 0 1 2
Gama de 1 1 2
Producto 12345678901 2
1 1 2
Empaque 123456789Ol 5
. 1 1 2
2 Embalajes 123456789Ol )
©
.-faﬁ 1 1 2
{ ey icaf
< Disefio 123456789Ol 5
1 1 2
Marcas 12345678901 5
1 1 2
Entrega 12345678901 5
3 L. 1 1 2
5 Seguimiento 1234567289
o 0 1 2
o
w
. 1 1 2
Garantia 12345678901 5




Nota: Elaborado por equipo de trabajo, formato visto en curso de especializacion de

Internacionalizacién de productos, 2024.

Anexo 2. Criterios para evaluacion de canales para el acceso al mercado

Criterios

Preguntas

Ponderacién

Empresa

Riesgo asumible por la

empresa.

Disponibilidad econdmica

para la inversion.

Necesidad del control
operativo de mercado.

Posibilidad de
reversibilidad de la

formula empleada.

Necesidad de rentabilidad

rapida.

Tiempo estratégico

disponible.

Grado de familiaridad con

el mercado objetivo.

¢Se juega mucho en la empresa? ¢Puede peligrar
su estabilidad en caso de fracasar? ¢Esta
dispuesto a asumirlo?

¢Dispone la empresa de medios y capacidad
financiera para buscar una soluciéon mas costosa?
¢Debe, por el contrario, empezar de forma mas
modesta?

¢La empresa desea 0 necesita mantener el control
de la cadena de distribucion o relacion con el
cliente? ¢Es fundamental para el resultado final?
¢ ES poco importante?

¢ Puede tener que variar mucho la férmula en el
futuro? Al contrario, ¢Se prevé estabilidad en la
forma de acceso al mercado?

¢Necesita obtener beneficios con rapidez?
¢Prefiere una mejor solucién, aunque sea mas
lenta en construir beneficios?

En algunos casos la empresa no puede esperar
demasiado, las circunstancias le obligan a
aprovechar la coyuntura. ¢(Es el caso de la
empresa? ;Puede que el tiempo no sea un factor
importante de decision?

¢ Esta familiarizado con la forma en que actua el
mercado en el pais elegido? ¢Conoce bien los
fundamentos del mercado y de los competidores?
¢Tiene, por el contrario, que aprender como

funciona?

Baja

Baja

Baja

Alta

Alta

No procede

Baja



Mercado

Producto

Necesidad de continuidad
a largo plazo en el
mercado.

Ndmero de clientes

potenciales en el mercado.

Concentracion del poder
de compra.

Concentracion geografica
de los compradores.

Estacionalidad de los

mercados.

Coste del equipo interno de

ventas.

Complejidad técnica del

sector/ producto.

Necesidad de proteger la
propiedad técnica  del

producto.

¢Es un mercado en el que debe seguir a largo
plazo? ¢Es muy importante para el futuro de su
empresa? ¢Puede que en el futuro tenga que
cambiar de pais destino?

¢Son muchos los clientes potenciales de su
empresa en el mercado? ;Son, por el contrario,
pocos en nimero de clientes potenciales?

¢Esta muy concentrado el poder de compra en
pocos clientes? ¢Esta, por el contrario, disperso
en muchas unidades de decision o clientes?
¢Hay alta concentracién geografica de los
compradores? ¢En una ciudad o en una regién
concreta?

¢Estamos en mercados o sectores que tienen una
alta estacionalidad de ventas? ¢Hay ciclos muy
marcados de actividad? ¢Es, por el contrario, un
mercado regular a lo largo del ciclo o del afio?
¢ES muy costoso el mantenimiento de un equipo
de ventas propio en términos de sueldos, gastos
de viaje, instalacion de oficina? ¢Es, por el
contrario, de importancia relativamente baja para
el tipo de producto que vendemos?

¢Es un producto o sector que puede considerarse
complejo desde el punto de vista técnico?
¢ Necesita soporte 0 apoyo técnico en la venta o el
mantenimiento?  ;/Necesita  conocimientos
especializados? ¢Precisa formacion técnica del
producto?

¢ Tiene el producto en su proceso un know how
que debe protegerse? ¢ Es facil de imitar o dificil
de proteger? ¢Hay competidores que pueden
aprender las diferencias con facilidad? ¢Puede,

por el contrario, no tener ninguna importancia?

Baja

Alta

Baja

Baja

Alta

Baja

Baja

Baja



Grado de innovacién y

cambio en el sector.

Nivel de asistencia técnica

necesaria.

Margen de rentabilidad

disponible.

Repercusion del coste de

transporte por unidad.

¢Es un sector con alto nivel de cambio y de
innovacion?  ;Cambian los procesos, la
tecnologia o los productos? ;Se puede saber
claramente hacia donde va en el futuro? ¢ES un
sector estable, sin grandes cambios?

¢ES un producto/sector con necesidades de
asistencia técnica? ¢ Es este un factor importante?
¢Debe prestarse con cuidado? ¢Supone un
elemento diferencial que puede hacer variar
mucho la formula en el futuro?

¢Disponemos de un producto con alto margen de
rentabilidad respecto a su coste variable?
¢Cuéndo se puede vender su gama bien? ¢ Es, por
el contrario, un producto con poco margen que
debe venderse en grandes cantidades?

¢Supone el transporte una parte importante del
precio final? ¢ Influye mucho en las férmulas de
entrega (solo cargas completas, etc.)? ¢Es, por el
contrario, una pequefia parte que no influye

mucho en la operacion?

Baja

No procede

Baja

Baja

Nota:

Elaboracion

propia,

formato visto en curso de especializacion de

Internacionalizacién de Productos, 2024.



Anexo 3. Formulario de Registro del NIT.

UNAU-GO-018

Rev. 22101115
DIRECCION GENERAL DE ADUANAS
UNIDAD DE ATENCION AL USUARIO

SOLICITUD DE REGISTRO DE IMPORTADORES Y EXPORTADORES

Lugar y Fecha:

Yo

de nacionalidad , Identificado con mi Documento de Identidad
Numero , solicito ser incorporado en el Registro de Importadores

y Exportadores que lleva la Direccion General de Aduanas con el siguiente documento: NIT ( ),
Documento de Identidad ( ), Pasaporte () con nimero

Lugar de residencia:

Tel. , Fax , Email

Firma: Firma:

Interesado, Representante Funcionario aduanero autorizado

Legal o Propietario.

NOTA - Presentar NIT, Documento de Identidad o Pasaporte, en original y fotocopia.

(Los originales son para efectos de verificacion de datos al momento de la presentacion de la
solicitud, luego son devueltos).

(En caso de ser presentado por el Representante Legal, debera contar con la documentacion
que compruebe tal calidad).




Anexo 4. Factura de Exportacion.

Exportador / Expocter: Codigo de IVA
Qur VAT
Comprador / Buyer: IVA / VAT: N Foctura / Inyoice | Fecha / Date:
No
Destinatario / Consignee: IVA / VAT: Referencia del comprador / 3
Condiciones de entrega y pago / Terms 0!
delivery and paymeat:
Marcas y Numeros /| Pais de origen de las | Pais de destino final / | Medio de transporte /
Moarks & Numbers: mercancias / Country | Country  of final | Means of transport:
of acigin of goads: | destioation:
Lugar de carga / Place | Lugar de carga / Place | N2 bultos y tipo / No.
of leading: of discharge: of packages and type:
Peso Bruto Total (kg.) /| Peso neto total (kg.) / | Volumen total (m’®) /
Total Gross Wt. (kg.): | Total Net We. (kg.): Total Cube (m’)
Descripcion de mercancias / Description of goeds: | Precio / Unit Price: Importe / Amount:
Total Factura / Total Inyoice:
Firma / Sigoatuce:
Anexo 5. Lista de Empaque (Packing list).
MODELO DE PACKING LIST
Empresa
Domicilio Pais Origen:
Factura: Destinatario:
Pedido: Direccion:
Aduana Destino:
Documento Embarque:
Product Peso neto | Peso Bruto | Unidades | Kgs.x | Pallet | Cantidad | Cantidad | Peso Neto | Peso Bruto
roducto kgs Unid kgs Unid por caja caja |(estiba) Cajas Unidades Total Total
200X 0 0 1 1 0 0 1 1 1
N 0 0 1 1 0 0 1 1 1
Total 2 2 2 2

Detalle de la cantidad de cajas incluidas en el Palet (base clasica 1x1.20x.120) indicando

Tipo de Posicién Medidas | Metros
Tipo de embalaje empaq Arancelaria Cajas Cubicos
frasco alo"ancho®ako/
caja carton??? idrio?393 22000 2000 %P 6000 (aereo) ot

si levan esquineros, plastico (fims) strech (norma NIMF15)




Anexo 6. DUCA F

DECLARACION UNICA CENTROAMERICANA (DUCA)

DUCA-F/D

Docomentosde saparte

H.1 No. Identificacién 4.2 Tipo identificacién Identificacion de la declarucion
4 4.3 Pais Emisién 1. No. Correlativoo 2. No. de A Fecha de Aceptacién
referencia DuUCA
H.4 Nombre o rasén sockal
2% 45 Domicilio fiscal . Aduana registro/Inicio trinsito $. Aduana salida
5.1 No. Identificacién 5.2 Tipe identificacién 9. Adh N 10. Ad desti
= £.3 Pais Emisién
i e At 11 Régimen Adusnero 12, Modalidad 13 Clase 14, Fecha vencimbonto

% = |55 Domicilio fiscal

15 Pais o 16. Pais Exportackén
6.1 Cédigo =
6.2 No. Identificacién

L 6.3 Nombre o rarén sockal 17. Pais destino 18, Depisito AduancroZona Franca

= 6.4 Domicilio fiscal
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Anexo 7. Declaracion

Repiiblica de El Salvador

Ministerio de Hacis

Direccién General de la Renta de Aduanas

de mercancias.

enda
No. BCR-0100046794

DECLARACION DE MERCANCIAS

[‘ITNB.I

2) Niimero de Pégina 1 de |

3) Cédigo Revisor: 4) Fecha Aceptacién: 5) Cédigo Aduana: 6) Codigo Régimen: 7) No. Manifiesto: 8) Fecha Manif -
03 E110
9) Documento de Transporte: 10) C6d. Bodega y Ubicacion: 11) C6d. Despachante: 12) Nombre o Razén Social del Declarante:

INDUSTRIAS LAINEZ, SA.DEC.V.

|~ T3) NIT Declarante: T3) NRC Declarante: T3) Cod. Pais Proc/Dest.: T6) C6d. Transporte: T7) Cod. Dep. Aduanas:
06140203891014 840 2 JT
|~ T8) No. Declaracion Valor: T19) Total Peso Bruto (Kgs.): 20) Total No. Bultos: 21) Céd. de Bultos Unlizados:
6.701.00 10.00 I POCS
22) Total FOB USS: 23) Total Flete USS: 23) Total Prima Seguro USS: 75) Total Otros Gastos USS: 26) Total CIF USS:
5813.00 567.00 123.00 6.537.00
meros y
15 (21/0512001) 222,17
[~29) Numcro Certificado Veniicacion:
30) No. de Item 31) Cédigo Arancelano: 32) Descripeion Comercial de la Mercancia:
I | 22071010 5.00 CAJA
33) Peso Neto en Kgs.: 34) Peso Bruto en Kgs.: ALCOHOL ETILICO ABSOLUTO
1.678.00 2,134.00
35) Cad. Pais Ongen: 36) Cod. Umd. Med.: 37) Canudad: 38) FOB en USS: 39) Flete en USS: 30) Seguro en Tss:
222 011 100.00 BOTELLA 4.568.00 44556 96.66
41) Otros Gios. USS: 42) CIF en USS: 43) ©DAL: | 44) Monto DAI (en USS): 45) Monto DAI (Colones): 46) Monto IVA (en USS):
2672 513694 0.00 0.00 0.00 0.00
30) No. de Item 31) Cédigo Arancelario: 32) Descripeién Comercial de la Mercancia:
2 | 30059000 5.00 BOLSA
33) Peso Neto en Kgs.: 34) Peso Bruto en Kgs.: ALGODON ABSORBENTE
3,456.00 4.567.00
33)Cod. Pais Ongen: | 36) Cod. Umid. Med.: | 37) Cantidad: I8) FOB en USS: 39) Flete en USS: 0) Scguro cn USS:
222 100 I 100.00 BOLSA 1.245.00 12144 2634
1) Otros Glos. USS: | 42) CIF en USS: 33) %DAI: | 44) Monto DAI (en USS): | 45) Monio DAI (Colones): | 46) Monlo IVA (cn USS): |
728 1.400.06 0.00 0.00 0.00 0.00
47) Declaracién Anterior: Cédigo Aduana: 55) Protesto Bajo Juramento que lo 56) Legalizacién de Aduanas:
m Declarado es Verdad:
Régimen: Il—L’@Iagn: Fecha Aceptacion:
|~38) Liquidacion:  No. Fecha: ) T7C:
Nombre, Firma y Sello, Declarante Firma'y Sello Contador
0 Despachante de Aduanas Vista
S0) Tributo or a onto cn [ 53)Monto |
Pago - US$ Garantia - USS$ Exento - USS 57) Reservado Entidad Colectora:
[ Monto Interes |
DAL Administrador 0
Especflicos Sub-administrador
LVA. [T38) Control de Pagos: |
Total Recaudado
Tasas (Colones) No.
LV.A. Serv. Fecha :
Multas :
39) Observaciones:
Otros
S4)TOTAL ESTA ES UNA
RESERVADOBCR PRUEBA NO VALIDO
Registro No. 0100046794 PARA EFECTOS
Fecha de Emisi6n : 21/05/2001 CENTREX - BCR ADUANALES
SICEX s
Firma y Sello




Anexo 8. Certificado de origen.

TRATADD DE LIERE COMERCID OE AMERICS, DEL MORTE
CEETIFICADD DE GRIGEN

IMETRLCCICNES B HEVERSD)

Lipna a Maqaina noeon kra de mekde, B dncumantn no s wlide 51 presenta alguna mepadan, aehadus o enmendaduns

L. Ramie & Domidia 42 Expartacor: 2. Fonodo gue cuorn
vy L
Za Mex N [ia  Mes Affg
3 Hambre v [oeviciis de Producion 2 hombre g Damiclic del Imporidos
4. Descripaan de jlos) heen (es) b, CasFozodn |7 Orboris | B Productar |2, Costo Ketn 1. Fals de
Ararceans pars Tratd Ongan
Preforencial

11, Dol hegts protesta de deci werded cue:

-la Fiformiacke corpgiida en dmte dacunerkd &s owenladea v odeacts, v e fege resaimble de obirpraber oagui
declaraco, Eshoy comscienbe que sond responsasle por ombqoer decloracion Rakka uw omisidn hecha o releconada con o
presente domments,

fAu comprometd 3 corservar ¥ preserkar, anocaco de oser recuendo, los docomenes necesarios gue respelden el oonbenida
dal praserta Calificadd, a=i coma nabifica Por esoibd s b0 s (Ersines 8 quienes heyas entregada & pressibs Caclificadn,
the ualGuier cambio que puciers sfectar 3 eackbod o wabicez del misms,

- Las mienes =00 crgineske ¢ cumplen <en ke raguisine que IR a0 aplcabks conforme al Tialacn de ke Comerdn de
Apienice del Morte, v i han =00 o0t 08 processimie s ukesior o 08 coslquier dtre Operagdn fuera o ke Erignos 0 las
Fartes, sai o 0% casts permibidee en el aticuln 410 oo o dner 401

- Eale Centifcant s compene de hitjes, inekagenck 1900 siis Arsss
Firimea Sutirzada: Erripresa:
Hearmiorz: arys
DO MM & & Tt Fane:

Focha [ S S




Anexo 9. Manifiesto de carga (Terrestre)

LOGO EMPRESA MANIFIESTO DE CARGA |
TRANSPORTADORA e (| s

RESOLUCION HABILITACION 002090 DE Mayo 2001 muummﬁm O0NXT DE 19 de Al do 2006
Minsteno de Transporie Gol 425+ 0219 < COOARZ & 429 < 0119 « DOOTINO
SIAMO 4 DRI MNOD SRRV : [T
I FECHA EXPEDICION I CRIGEN OEL VAL DLET IO AL DEL VAL
DATOS DEL VEHICULO
siach l uasch smes | wooevo | woosio mesorenciacos senene socon 1120 canmoceain |
"
BLCISTRO NACIONAL DE CARGA No. CONFIGC PESO VACIO) POLIZA SOAT N COMPARIA SOAT VENCINIENTO 50AY PLACA SEVIREMOLOUE
FROPIETAR D DOC_DE IDENTIFICACON Ne Dikgccion TELErOND clupan
TENEDOR 0OC. DF IDENTIFICACION e DIRECCION TELEFOND CIUDAD
conpucrOon DOC. DF IDENTIFICACION Mo oiREcCION CAT. LICENCIA CONDUCCION Cluoad
DATOS DE LA MERGANGIA TRANGPORTADA
teven tavtinse | wese eiranr | oS¥ieve | sa03udte o ssTmatsan
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Anexo 10. Carta de Porte

CARTA DE PORTE PARA EL TRANSPORTE DE MERCANCIAS POR CARRETERA

{Orden FOM 2861/2012 de 13 de Diciembre)

CARGADOR CONTRACTUAL

TRANSPORTISTA EFECTIVO

JLugar de origen del transporte

Lugar de destino del transporte

MATRICULA DEL VEHICULO

MATRICULA DEL SEMIRREMOLQUE

CAMBIO DE VEHICULO O SEMIRREMOLQUE

MATRICULA DEL VEHICULO SUSTITUTO

MATRICULA DEL SEMIRREMOLQUE SUSTITUTO

NATURALEZA DE LA MERCANCIA PESO DE LA MERCANCIA VOLUMEN M3
N° CONTENEDOR:
OBSERVACIONES DEL TRANSPORTISTA OBSERVACIONES

|Firma y sello del cargador Firma y sello del transportista

Fecha realizacion transporte:

Recibo de las mercancias: I

Fecha, firma y sello del destinatario




Anexo 11. Cuestionario de entrevista.

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL

GUIA DE ENTREVISTA

Entrevista semi-estructurada dirigida a organismos o instituciones que apoyan la

exportacion en el pais.

Objetivo: recopilar informacion de primera mano sobre las exportaciones que
realizan las empresas dentro del sector textil, con el fin de obtener datos relevantes para
la investigacion, proporcionados por las instituciones correspondientes, que sean utiles
para las empresas que estan considerando tomar la decision de exportar a mercados

extranjeros.
DATOS GENERALES
Lugar de la entrevista: Meet .

Fecha: 30 de enero de 2025 Hora: _ 3:00 pm .

Nombre de entrevistado: Gabriela Guerra. Cargo: Comunicaciones

CUESTIONARIO

1- ¢Cual es el principal objetivo de COEXPORT?
La razén fundamental de ser de coexport es la promocion de las exportaciones
salvadorefias. Para lograr este objetivo se tienen 3 ejes de trabajo fundamentales:
v" Tema de promocién comercial: es participar y organizar en eventos de promocion
comercial, ya sea; ruedas de negocio, ferias de promocién comercial, misiones

comerciales o la atencion de compradores que visitan nuestro pais o diferentes.



v Area de formacion profesional: estamos constantemente capacitando a los
colaboradores de las empresas, para tenerlos actualizados en el cumplimiento de
normativas, requerimientos, tendencias de mercados, teniendo un programa de
formacion durante todo el afio.

v Informacién de asesoria: Promovemos la cultura exportadora, semanalmente
atendiendo a empresarios con interés en exportar o estudiantes que tienen también
intenciones de investigacion o curiosidad. Diseminando asi nosotros la cultura

exportadora a nivel nacional.

2- ¢De qué forma ayuda COEXPORT a las empresas exportadoras del sector

textil?

Como ya le mencioné, indistintamente del sector en el que se dan las empresas,
nosotros tenemos estas areas de accion y a nuestros socios y clientes en general los
apoyamos en todo esto, ya sea, participar en tener nuevos clientes, en mantenerse
actualizados en normativa, en tendencias, brindarle servicios de formacion y brindarle
servicios de asesoria si asi lo requiere, de gestorias si lo necesitan, con instituciones del

estado y demas.

El sector textil es uno de los sectores, de hecho, representa sobre todo nuestros
miembros, y que trabaja bastante con beneficios de zonas francas en nuestro pais, entonces
desde ese punto de vista vemos que nosotros estamos bien metidos en todo el tema de la
negociacion de regimenes de exportaciones especiales o ellos requieren diferentes apoyos
personalizados por empresas, 0 sea, no se puede decir que el sector textil en general le

apoyamos en esto y esto, sino que nosotros vamos empresa a empresa de acuerdo a lo que



se nos solicita, pero también a nivel nacional cabe mencionar aqui que el sector textil tiene
una camara especializada que es CANTEX, la cdmara de textil y confeccién a nivel
nacional, entonces, ellos tienen un enfoque mas especializado en el sector, digamos que
nosotros brindamos un apoyo general a las empresas exportadoras en todos los temas que

mencioné.

3- ¢Qué opina del mercado nicaraglense, Managua?

Al ser un mercado hermano, lo hace quizas un tanto més accesible a pesar que no
esta activamente participando ni es parte de todo en la iniciativa de unién aduanera

centroamericana y demas.

Es un mercado que nosotros como COEXPORT, por ejemplo, recomendariamos
para iniciar exportaciones, no te puedo decir especificamente datos del mercado porque
eso es parte de una investigacion de mercado que hay que realizar cuando ya ha
determinado cual es tu perfecta exportable, cual es tu producto que quieres exportar y
tienes que medir cual es el potencial exportador dentro de una gama de mercados y de ahi

seleccionar cudl es el tema para su exportacion.

Si ustedes, ya tienen determinados que tienen que exportar textiles a Nicaragua y
ahi lo que yo le recomendaria es siempre hacer el tema de la busqueda y ver cual es el
potencial exportador de textiles que tiene Nicaragua, 0 no sé si tienen alguna parte de
arancelaria en concreto, hay herramientas que se han desarrollado a nivel nacional y sino
también el ITC tiene herramientas que pueden utilizar para poder hacer este analisis de

potencial exportador.



No tengo una opinién como tal del mercado, ni positiva ni negativa, pues todo
depende del producto y depende qué es lo que se quiere vender, pero a nivel de socio
comercial, lo Unico que se podria mencionar es, que lamentablemente Nicaragua no es un
pais que ahorita nosotros veamos un mayor avance como Guatemala, Honduras, pues esta
teniendo todo el tema de la unidn aduanera profunda. Digamos que es lo Unico, pero al

ser un mercado centroamericano es bien factible.

4- ¢Considera que las camisas de algoddn es un producto rentable para exportar

hacia Nicaragua?

Las exportaciones han venido disminuyendo, se export6 a Nicaragua, las camisas
de algoddn Dos millones seiscientos sesenta y dos mil ochocientos treinta y ocho, en el
2,024. Porque en el 2,023 fueron tres millones novecientos sesenta y nueve mil. En el

2,022 fueron cuatro millones cinco mil novecientos.

En el 2,021 fueron nueve millones trescientos sesenta y tres mil. En el 2021, es
porque en pandemia hubo un boom de productos, porque digamos que en pandemia la
gente no comprod nada y en el siguiente afio todo el mundo compr6 todo lo que no habia
comprado en el afio anterior. En el 2,022 ya digamos que era una regularizacién del

comercio.

Pero de nueve millones pasar a dos millones vendidos el afio pasado, hay un nicho
de mercado ahi, o sea, esto lo que nos dice es que este pais tiene capacidad para comprar
hasta nueve millones de este producto, hasta mas, desde El Salvador y ha bajado un

monton, probablemente o porque las estd comprando Honduras o algln otro pais.



5- ¢Las relaciones comerciales entre Nicaraguay El Salvador permiten explotar

el comercio del sector textil?

Si, lo bueno es que el mercado centroamericano, los paises nos complementamos,
los paises de la region, digamos que Guatemala siempre ha sido un pais caracterizado por
producto fresco, El Salvador era la maquila de Centroamérica, pero ahora Honduras
ademés de impulsar algunas de sus industrias frescas, igual estdn impulsando también
otras industrias y Nicaragua digamos que era especialista en el tema de exportacion de

lacteos y textiles.

Pero lo que yo te comentaba ya, antes Centroamérica es un blogue y digamos que
todos los acuerdos, sino es que la mayoria que nosotros tenemos, mas bien, la mayoria

sino es que todos, se han firmado como bloque, como region.

Entonces digamos que desde nuestra perspectiva, nosotros siempre vemos, como
te comentaba al inicio, que siempre para comenzar una exportacién es mejor adn si
comienzas con los mercados vecinos, hermanos, porque digamos que tienen una misma
idiosincrasia para el tema de hacer negocios, te quedan mas préximos, hablando en el
tema de facilidades logisticas, y digamos que tenemos en bastantes aspectos una
legislacién y regulaciones; digamos que la legislacion de El Salvador es validada en

Nicaragua y asi con Honduras.

Convalidan registros sanitarios si los necesitas, o certificados de origen y demas.

Entonces eso es una ventaja hacer negocios con un pais de la region.



6- ¢Qué tipo de barreras pueden encontrar las empresas al exportar hacia

Nicaragua?

La situacién politica de Nicaragua es complicada, un poco a la hora de hacer
negocios, porque digamos que tienen a nivel interno algunas decisiones, al empresario le
pueden o no afectar, al momento de la exportacion, realmente lo que se tiene que ver es
con quién estés haciendo negocios, la empresa con la que hards negocios y digamos que
esa empresa pueda responderte juridicamente de acuerdo a lo pactado en la negociacion,
0 sea, es importante el tema politico de Nicaragua es complejo, sin embargo, digamos que
en el tema de acuerdos comerciales, negociaciones hechas a nivel internacional, ellos

tienen que respetar al menos esas negociaciones.

Hay otros temas, por el tema politico se dan a veces barreras no arancelarias, con
los pasos en fronteras. Entre otras situaciones, siendo de importante andlisis para los
exportadores, sin embargo, hay empresarios salvadorefios que importan y exportan, desde

y hacia Nicaragua sin ningun problema

7- Alguna recomendacion que daria a empresas que han tomado la decisién de

exportar camisas de algoddn hacia Nicaragua.

La recomendacién, digamos que como empresa como general que esta interesada
en exportar, la empresa primero tiene que hacer un autoandlisis para saber si es el
momento y esta preparado para iniciar el proceso de exportacion, digamos que ese €s
como el primer analisis que tiene que hacer la empresa, saber:

1- La capacidad productiva para atender un nuevo mercado



2- Saber si tiene la solvencia financiera para poderse dedicar a la exportacion; porque
la exportacién no siempre funciona con pagos del 100%, a veces funciona con
anticipos del 50%, tienes que hacer la produccion, tienes que enviarla, digamos

que tienes que tener liquidez financiera para poder exportar.

Entonces, ese es como el paso uno que tienes que analizar a nivel interno, luego de
haber tomado en si la conviccidn y la decision de querer exportar es: que analices si tu
producto esta listo, viendo cuales son las regulaciones del mercado para ese producto, si
hay requerimientos, cual es el etiquetado, digamos que los requerimientos técnicos, luego
ver cuales son las oportunidades del mercado, cuales son los gustos del consumidor,
porgue como les mencionaba, si, hablamos espafiol, si, somos centroamericanos, pero aun
dentro de EIl Salvador no se consumen las cosas igual en la parte central del pais que como
se consume en la parte oriental, asi te imaginaras que se cambia de un pais a otro aunque
digamos que manejemos en grandes lineas como la misma cultura, entonces ahi tienes
que hacer un analisis de mercado, ir al mercado, visitar el mercado, ver como se vende tu
producto alla, cémo usan los productos tu consumidor final, cuéles son los mejores lugares
para exponer tu producto alla, quienes son los que comercializan tu producto alla, digamos
que esas son recomendaciones antes de que digas “si me aviento” a la exportacion a

Nicaragua. Antes de tomar esa decision, esas son las recomendaciones basicas.



Anexo 12. Captura de pantalla de reunion de meet.
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