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En el siguiente  proyecto se evidenciara las razones de  crear una empresa

llamada Sea  Wave  comercializadora y exportadora de vestidos de baño para dama 

con una página web interactiva donde los clientes van a poder observar la exquisita 

variedad de vestidos de baño hechos en Colombia y como estos han cautivado al 

mundo.

Se ha escogido a California, Estados Unidos como mercado objetivo; realizando 

análisis como PESTEL el cual ayudo con la planificación estratégica, analizando 

factores externos políticos, económicos, sociales, tecnológicos, ambientales y 

jurídicos. 

Las cinco fuerzas de Porter analizando la influencia de nuevos competidores, el poder 

de negociación con proveedores y clientes, los productos nuevos y la rivalidad.

Introducción



Planteamiento del problema

Uno de los inconvenientes que podemos enfrentar es el tiempo que 

lleva posicionada la competencia estadounidense empleando 

materiales ecológicos, teniendo en cuenta el apoyo que tiene este 

tema del cuidado del planeta representaría para nosotros una 

debilidad al ingresar al mercado objetivo, debido a que nuestros 

vestidos de baño no manejan materiales ecológicos.



¿Cuáles son en la actualidad las cualidades y requisitos con los que debe contar una 

comercializadora de vestidos de baño confeccionados en Bogotá y el producto mismo, para 

poder obtener mercado y rentabilidad en el proceso comercial realizado en California –

Estados Unidos?

Formulacióndel problema



Sector Económico
Dado que nuestro producto es una prenda de vestir, el mismo proviene de la industria textil 

colombiana; siendo este a su vez parte del sector secundario o industrial el cual comprende 

todas las actividades económicas de un país relacionadas con la transformación industrial de 

los alimentos y otros tipos de bienes o mercancías, los cuales se utilizan como base para la 

fabricación de nuevos productos.



Tratado de libre comercio 

Estados Unidos - Colombia

 El objetivo es la reducción de aranceles e impuestos para que los productores de los dos 

países puedan comerciar libremente, Colombia eliminó los aranceles para el ingreso al 

país de cerca del 82% de los productos industriales generados en Estados Unidos, por su 

parte, EE.UU. Entro en vigencia el 15 de mayo de 2012, según lo acordaron los 

presidentes Juan Manuel Santos y Barack Obama en la Cumbre de las Américas de este 

mismo año. 



Justificación
La industria de vestidos de baño en Colombia ha crecido en los últimos años, el

progreso ha sido nacional como internacional ha dado pasó a la creación de

nuevas oportunidades de negocio en las ciudades capitales.

Cuando el tratado entro en vigencia las exportaciones a

Estados Unidos han aumentado en variedad de productos, para el año 2015

Colombia ocupo el puesto 11 como mayores importador de Estados Unidos este

tratado ofrece oportunidades para varios productos entre ellos los vestidos de

baño. Los vestidos de baño entraran con un arancel del 0%; para poder ser

merecedor de este descuento se debe cumplir con una norma de origen en donde

se cumpliría con un porcentaje del material, en insumos colombianos y el otro

porcentaje puede ser material de otros países.



Tendencias del sector 
• Las ventas de vestidos de baños de mujer fueron de más de US$3.300 millones en el 

último año, y se espera que en 2020 el segmento tenga ventas por más US$4.200 

millones. 

• “La industria de trajes de baño se está consolidando, ya que muchos compradores 

prefieren tratar con los grandes proveedores que pueden ofrecer apoyo con 

materiales de marketing, anuncios e investigaciones” Oscar Feldenkreis, presidente 

de Perry Ellis.



ObjetivoGeneral
Obtener un estudio de factibilidad de mercado que nos brinde un resultado conciso de la 

viabilidad comercial y de exportación de vestidos de baño colombianos para dama hacia 

California - Estados Unidos de América.  

ObjetivosEspecíficos
• Conocer la situación actual del subsector de vestidos de baño en Colombia, sus 

fortalezas y falencias y cómo influyen estas para el proyecto objeto de estudio tomando 

en cuenta la situación actual del mismo.

• Diagnosticar de acuerdo a los resultados arrojados por los instrumentos de 

investigación, el mercado objetivo para la venta de los vestidos de baño.

• Realizar una investigación sobre los gustos de los consumidores en el “estado” objetivo 

de nuestro producto, que en este caso será California, para así poder conocer las 

falencias y oportunidades de la idea de negocio. 



Perfilación de clientes



Descripción del producto

 Nuestro producto se caracteriza por su gran variedad de colores, distintos diseños 

innovadores y excelente calidad para satisfacer las necesidades de la mujer 

estadounidense, ya que los trajes de baño que elaboran en estados unidos son de colores 

muy básicos y con diseños simples lo cual hace que nuestro producto colombiano sea 

apetecible por la mujer estadounidense, siendo estos elaborados con materiales como:

 Stretch

 Color

 Sun

 Sweat



Proveedores

 Barú:  Es una marca  colombiana, cuenta con una muy buena calidad y variedad en diseños, 
estampados y colores. Barú cuenta con diversidad de colores llamativos y decoraciones lo 
que los caracteriza y los hace muy apetecidos. 

Precios $25.000 hasta $50.000 por mayor.

Monokini



• In you: Una marca colombiana que cuenta con variedad de diseños y colores, 

solo utilizan licras 18% SPANDEX 82% POLYAMIDE. Sus principales beneficios son 

la elasticidad y durabilidad ya que el POLYMID.

Tienen precios muy asequibles desde $30.000 pesos.

Bikini

Trikini



Ficha técnica
Los productos comercializados por Sea Wave son prendas únicas y exclusivas, de excelente 

calidad en la que se refleja la identidad de la marca.

• Nombre del producto: Sea Wave

• Etiqueta de instrucción



Vestidos de Baño  Sea Wave

Vestido de baño monokini: Es un bañador que 

resulta de la unión de las dos piezas del bikini 

mediante un elemento estrecho, habitualmente 

situado en la zona frontal, con colores exóticos cómodo 

y alegre. Elaborado en lycra y en nylon.

Vestido de baño bikini: Es una prenda de baño 

de dos piezas. Está compuesto por un sujetador y una 

braga, emulando a las prendas de ropa interior 

femenina. Elaborado en lycra y en nylon.

Vestido de baño trikini: Un traje de baño de 

tres piezas. Que consta de el sujetador, una braga y 

cahetero, para más comodidad en el caso de las 

mujeres menos atrevidas, para que se sientan bellas sin 

sobrepasar su personalidad, elaborado en lycra y nylon.

Monokini: Más conocido como enterizo es una 

prenda cómodas, elaboradas en licras de excelente 

calidad, diferentes estampados, colores fuertes y 

diseños que resaltan la figura, para aquellas mujeres 

que son más recatadas,



Matriz estratégica

Identidad Estratégica: En la comercializadora Sea Wave tenemos el 

compromiso de brindar a nuestros clientes en California, Estados Unidos, productos 

de alta calidad, innovadores y exclusivos colombianos sintiendo en cada postura del 

traje el factor diferencial por ser latinos, que les permitan lucir y sentirse cómodos y 

actuales durante sus temporadas de descanso. 



Futuro Preferido: Expandirnos para el año 2022 en toda el área de 

California, Estados Unidos  ser reconocidos y aceptador por ofrecer trajes de baño 

innovadores, promoviendo el trabajo en equipo. Vocación de servicio y atención al 

cliente.

Objetivos Específicos:

• Suplir y superar las necesidades y expectativas de los clientes potenciales.

• Obtener las ventas presupuestadas al final de cada mes, para lograr la 

rentabilidad trazada por la empresa. 

• Ser una de las empresas que ofrece mayor calidad e innovación en sus prendas y 

empaques.



Análisis pestel



ANALISIS CINCO 

FUERZAS DE 

PORTER

El número de competidores 
existentes es muy elevado, debido a 
la presencia de marcas nacionales e 
internacionales con experiencia e 

inteligencia de mercados, sumado a 
las limitaciones económicas con las 
que puede llegar a tener la empresa 

al iniciar el proyecto, que 
imposibilita competir con grandes 

empresas que tiene un alto 
posicionamiento en el mercado y 
una alta fidelización de clientes.

La amenaza de nuevos entrantes en 
el mercado de comercialización y 
distribución de vestidos de baño 
puede ser relativamente baja, ya 
que, las nuevas empresas deben 
entrar al mercado con productos 

muy atractivos y una fuerte 
inversión. Deben enfocarse en los 

clientes no fidelizados y/o clientes 
no satisfechos, así como también 

en nuevos clientes.

En el caso de distribución 
minorista de vestidos de baño, 
se pude decir que los clientes 

tienen un bajo nivel de 
negociación, ya que, al ser 
consumidores de una o dos 
prendas (bajo volumen de 

compra), no tendrán 
oportunidad de negociar el 

precio final de los vestidos de 
baño.

La amenaza de sustitución es alta y es un 
factor que no puede ser descuidado. Hoy 
en día las marcas compiten cada vez más 

en mejorar la calidad-precio de sus 
productos. En el sector de confecciones 

de vestidos de baño se encuentra un 
gran abanico de posibilidades de marcas 
sustitutas que tiene productos de buena 

calidad y bajo costo, además, es 
importante tener en cuenta que para 

muchas mujeres la exclusividad en este 
tipo de prendas no es importante y 
optan por marcas más económicas. 

El poder de negociación de los 
proveedores en el sector textil es 

bajo, ya que, existen diversos 
proveedores de materias primas e 
insumos con ligeras diferencias en 
calidad y precio. Pero no para la 
venta de los vestidos de baño ya 

listos para comercializar, la 
empresa tendrá un grado leve de 

dificultad para conseguir los 
mismos sin necesidad de depender 

de un solo proveedor. 



Cadena de valor



Competencia
 Competencia Colombiana:

 Agua bendita: El país al que más venden es Estados Unidos, allá hay 8 almacenes de la marca 

más importante de vestidos de baño, Everything ButWater que comercializan los diseños Agua 

Bendita. Sus precios varían en bikinis desde US$ 120 hasta US $220, lo que a la TRM promedio 

de $2.900 un traje de balo tendría un valor desde $300.000 en adelante, dependiendo modelo 

del mismo.

 Paradizia Swimwear:. Paradizia ha tenido en los últimos años un crecimiento rápido e 

importante, ha conquistado gran parte del mercado mundial revolucionando el estilo de ropa de 

playa. precios varían en bikinis desde US $140 hasta US $250, lo que a la TRM promedio de 

$2.900 un traje de balo tendría un valor desde $400.000 en adelante, dependiendo modelo del 

mismo.

Competencia Estadounidense:

 Vitamin A: Desde el año 2000,  vitamin A realiza un estilo distinto de trajes de baño con  

innovaciones de diseño: detalles elegantes, paletas de colores neutros, el Pequeño Negro Bikini, 

y el icónico corte de California. Ella ve el futuro de la moda como la sostenibilidad y  vitamin A 

está abriendo el camino a medida que aligerar la contaminación en California, mediante el uso 

de fibra de nylon reciclado para conservar los recursos y la fibra LYCRA XTRA LIFE®. Emplean  

tecnología de impresión digital sin agua, incorporan fibras sostenibles como Eco lino en sus 

estilos.



Mercado objetivo
Satisfacer las necesidades de las mujeres amas de casa, estudiantes y empresarias, entre 

los 18 a 40 años de edad, con residencia en EE.UU california en las clases media y alta, 

con un nivel adquisitivo alto que le permita darse gustos constantemente, es decir, que 

perciban ingresos mensuales de aproximadamente $2.000.000 (dos millones de pesos 

considerando la TRM y el valor del Dólar), con un estilo rompe esquemas, mujeres que 

tienen como principal objetivo lograr una diferenciación en el grupo social al que 

pertenecen, ya que, tienen un estilo de vida social activo, que le permite estar a la 

vanguardia de la moda y gozar de ella.



Análisis de la investigación

 Las mujeres en Estados Unidos 

gastaron en vestidos de baño de dos 

piezas US$ 8 mil millones. 

 Las mujeres estadounidenses tienen 

en promedio 4 vestidos de baño.

 El mercado se divide entre vestidos 

de baño para mujeres (70%), para 

hombres (17%), niñas (10%) y niños 

(3%) 



Plan de marketing
Objetivos del plan de marketing

• Manejar un punto de servicio al cliente.

• Fomentar las ventas por empleado.

• Ampliar los canales de distribución.

• Posicionarnos en diferentes estados distintos a 

California.

• Manejar más publicidad para aumentar el 

reconocimiento de la marca.

• Incrementar promociones en las temporadas más 

bajas en ventas.



Existen una serie de requisitos para ingresar el producto al mercado de estados unidos 

desde el etiquetado, hasta su respectiva regulación arancelaria. Inicialmente debemos 

dirigirnos a la Cámara de Comercio para constituirnos como empresa y que nuestra 

actividad económica sea exportar productos textiles como vestidos de baño al igual que 

en RUT (Registro Único Tributario) debe ir especificada la actividad.

Normatividad y regulación exigida por 

Estados Unidos



“Las prendas de vestir comercializadas en Estados 

Unidos deben cumplir con las normas establecidas con 

los “Textile and apparel Acts” emitidos por las 

autoridades competentes de Estados Unidos: CBP 

(Customs and bonder protection agency) y la FTC 

(Federal Trade Commission)”. (Procolombia)

 El contenido de las fibras

 El país de origen

 La identidad del productor o del importador

 Las instrucciones de lavado

 Las marquillas deben estar pegadas de forma 

permanente

Etiquetado
Algunos ejemplos como deben ir 

las marquillas son:



Anteriormente entre Colombia y Estados Unidos existieron unas normas llamadas ATP y 

ATPDEA la cual consistía en  que los productos procedentes de Colombia, Ecuador, Bolivia y 

Peru que tuvieran una serie de características, como que fueran en su totalidad obtenidos y 

elaborados en dicho país, para así poder ingresar al mercado estadounidense con 0% de 

arancel, sin embargo entre Colombia y Estados Unidos como se mencionó anteriormente 

existe un tratado de libre comercio (TLC) vigente desde el 15 de mayo de 2012 que cobija el 

intercambio comercial de productos entre ambos países, el cual hizo expirar las dos normas 

anteriores ya que están deberían ser prorrogables cada año.

Para cumplir con la norma de origen se debe diligenciar un formulario de origen, el cual 

tiene un proceso de certificación por parte del ministerio de comercio, industria y 

turismo.

Norma de origen



Subpartida Arancelaria Colombiana (Consulta Por 

Estructura Arancelaria, 2017)

Arancel 



Subpartida Arancelaria Estados Unidos (Harmonized Tariff

Schedule, 2017)



Subpartida y arancel (Subpartida y Arancel, 2017)



Estrategia de producto
Nuestro producto tiene por principal 

característica satisfacer aquellas 

necesidades que no lo hacen los 

productos de California. 

Por medio de procolombia pudimos 

notar la falta de innovación que tienen 

los vestidos de baño en ese estado y con 

los cambios de pensamiento las mujeres 

quieren innovar y dejar de usar los 

mismos estilos y colores que han usado 

por mucho tiempo, en pocas palabras 

desean un cambio drástico.



Estrategia de marca



Estrategia de 

servicio postventa
• Para los clientes frecuentes manejar 

promociones y rifas de productos para playa.

• Dar una garantía del producto en dado caso 

el mismo tenga algún defecto de fábrica.

• Por medio de páginas de internet y cajeros 

en los puntos de venta realizar una encuesta 

de cómo se han sentido con el producto y 

cuál es el nivel de satisfacción en el 

momento de la compra.

• Mantener una base de datos de nuestros 

clientes y enviarles información acerca de 

productos nuevos que sean lanzados al 

mercado.

Estrategia de precio

Manejamos 3 modelos que son monokini, 

bikini, y trikini. Los precios que están 

registrados para estos modelos de 30.000 

pesos en adelante sin sobrepasar los 60.000 

pesos tenemos ventaja frente a nuestros 

competidores ya que manejan precios de 

55.00 USD en adelante hasta los 300.00 USD 

que son aproximadamente 165.000 a 900.000, 

además en California manejan un precio por 

cada una de las partes del traje de baño. Con 

nuestro producto las dos o tres piezas van 

incluidos en el mismo precio.



Estrategia de publicidad
Los medios de publicidad que usaremos 

para dar a conocer nuestro producto 

será de preferencia por internet, por 

medio de publicidad en las paginas de 

internet y usando las redes sociales a 

nuestro favor debido a la gran acogida 

que tienen estas en nuestra vida, de 

manera secundaria usaremos volantes y 

propagandas a través de la televisión 

que serán en horarios donde las 

personas se encuentran un poco más 

desocupadas por ejemplo en hora de 

almuerzo y después de las 8 de la 

noche.



Estrategia de promoción
En el momento de lanzamiento del producto 

manejaremos promociones y manejaremos más 

la publicidad por medio de redes sociales 

debido a que tienen una manera más rápida de 

llegar y no se tiene que invertir mucho dinero 

para la promoción de los mismos, solo la 

imagen de un vestido de baño no convencerá a 

mi cliente lo suficiente para que compre el 

producto pero si puede ir acompañado de un 

texto que se asemeje a la playa y la 

comodidad que se siente al utilizar el 

producto, por supuesto la tienda física influye 

mucho en la compra del producto y la idea es 

que los clientes cuando ingresen allí sientan en 

su entorno el mar, arena, sol y playa.



En Estados Unidos, el tamaño del mercado hace que la complejidad para la 

distribución sea más elevada que en otro tipo de mercados. 

Por lo mismo como lo hemos mencionado anteriormente, nos centraremos en Los 

Ángeles, California. Para penetrar el mercado estadounidense se debe tener en 

cuenta el canal por el cual se va a distribuir los vestidos de baño; existen tres 

tipos de canales de distribución los cuales son:

• Canal Mayorista

• Canal Minorista

• Canal Minorista Directo

Distribución





Incoterms

 DAP Delivered At Place (Entrega en lugar, de destino convenido), quiere decir que nos 

haremos responsables de la mercancía hasta el momento que el comprador reciba la 

mercancía en el puerto y se encuentre lista para llevarla al lugar de destino o al lugar que 

se hubiere pactado por ambas partes



Transporte escogido

para la mercancía
Nuestra empresa se encuentra ubicada en Bogotá, 

por lo tanto la mercancía partirá desde la capital, 

hacia Cartagena en donde se embarcara la 

mercancía para ser exportada hacia California-

Estados unidos. 

Tenemos una alternativa para llegar a Cartagena, y 

será por medio terrestre.

Terrestre: la distancia existente de Bogotá a 

Cartagena son 978 kilómetros siendo 

aproximadamente 34 horas, sin contar los malos 

tiempos o imprevistos posibles que se presenten 

durante el recorrido.



Tiempos de frecuencia



 Se utilizaran cajas con asas, de medidas 49x39x28cm y 

los trajes de baño se encontraran dentro de estas cajas 

en bolsas resellables de 20x20cm. En cada caja se 

encontraran aproximadamente 48 vestidos de baños, 

dependiendo de los estilos y tallas, el contenedor que se 

utilizara es de 20 pies DRY-VAN en donde se realizaron

cálculos en su interior, puede llevar 8 pallets de medidas 

1000mm x 1200mm (Europalet); por cada pallet se 

enviaran 18 cajas para un total de 144 cajas por 

contenedor, y cada una de estas tiene aproximadamente 

48 vestidos de baño para un total de 6.912 trajes de 

baño, siendo un cálculo aproximado de la carga llevada 

por un contenedor de 20 pies.

Empaque y embalaje



Distribución física internacional



Conclusiones
 Crear una comercializadora que exporte vestidos de baño hacia California, 

Estados Unidos, es viable debido a la cantidad de habitantes que tiene este 

estado, en su mayoría son de origen latino, tenemos varios puntos a favor 

el más fuerte de todos es el tratado de libre comercio, que nos permitió 

realizar el intercambio del producto sin ningún tipo de restricción 

arancelaria esto disminuye el costo del proceso de exportación y aumentan 

las ganancias de manera considerable.

 La metodología desarrollada en el presente trabajo permitió realizar un 

análisis juicioso de las tendencias de futuro que influyen en el negocio 

actual de la Sea Wave, dichas tendencias, son la base para establecer 

lineamientos y parámetros que direccionan el plan estratégico de la 

organización de cara a enfrentar el futuro. De esta manera, quedan 

expuestas las oportunidades de crecimiento y los focos centrales de 

trabajo para Sea Wave en el corto y largo plazo, no obstante, también se 

describe que hacer omisión al presente documento, conlleva a la empresa 

a lidiar con el riesgo de desaparecer si no se toman las acciones 

correspondientes.



Conclusiones
 Se cubre la necesidad que se planteó de manera inicial en el deseo de las 

mujeres estadounidenses de no tener miedo de innovar en otro tipo de 

prendas y adicionando lo apetecibles que son dichos tipos de diseños en  

Estados Unidos;  los colores básicos y neutros que manejan los vestidos de 

baño en Estados Unidos y que ya no complacen igual., debido a que Colombia 

tiene una excelente calidad tanto en materiales como en mano de obra en 

cada uno de los productos que realiza.

 La identificación de actores permitió describir los intereses y objetivos 

compartidos o en desacuerdo frente a los distintos escenarios posibles, el 

resultado permite observar que la empresa debe trabajar de la mano con los 

proveedores, sus clientes y en forma crítica en la posibilidad de encontrar 

apalancadores financieros que promuevan el desarrollo de sus inversiones.

 Tenemos las herramientas para poder posicionarnos en California, Estados 

Unidos; tales como las redes sociales, páginas web, participación en ferias 

empresariales primero como visitante y luego como expositores.
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