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A)

B)

RESUMEN EJECUTIVO

Perfil de la Empresa:

EBANO MUEBLES RUSTICOS, con cardcter de persona
fisica, fue fundada en el ario de‘ 1989 tras la necesidad de su
directivo de invertir en un negocio préspero y al mismo tiempo crear
fuentes de empleo que contribuyen a la elevaciéon del bienestar de la
poblacién. Convencidos con la misiéon de la empresa de satisfacer la
demanda del mercado nacional e internacional, brindando productos
que cumplan con los mas altos estandares de calidad, poniendo al
alcance de sus clientes disenios innovadores. Para ello, contando con
personal altamente calificado en las diferentes dreas de nuestra

empresa.

Naturaleza del Producto:

EBANO MUEBLES RUSTICOS, produce un mueble fabricado
con madera de pino nacional de estilo ristico para uso doméstico y de

oficina.

Los diferentes tipos de muebles que se fabrican son:
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Vitrina

Salas

Cémodas

Bares

Mesas camilla
Mesas de centro
Mesas laterales
Bancas
Libreros
Arcones
Escritorios
Cabeceras
Bases de Cama
Mesillas

Sillas

Armarios

Consolas
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Demas accesorios

De acuerdo al estudio de mercado, los muebles mds demandados

somn:

%+ Armario Ropero,

% Comoda de 8 cajones,

< Juego de Mesa (Centro y Lateral),
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los cuales seran los primeros productos a comercializar en mercado

internacional.

G

Las ventajas competitivas que ofrece el mueble rustico son:
M Amplia gama de productos de diferentes tamarnos y precios.

M Adaptabilidad a los gustos y preferencias para lograr ser

aceptadas en el mercado internacional.

M No requieren ningun tipo de embalaje especial para su

transportacion.
M Requiere menos cuidados y mantenimiento.
M Productos de alta calidad.

M Precios competitivos.

Mercado Meta, Tamarno y Tendencia de

Crecimiento.

Este proyecto esta basado en el andlisis de dos principales

paises, los cuales son:

Estados Unidos,
y

Alemania.
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En este apartado nuestro objetivo es senalar los factores
que muestran a estos paises lo suficientemente viables Yy

lucrativos para justificar la inversion requerida.
Estados Unidos:

Estados Unidos, con una poblacién de 260 millones de habitantes es
el pais con el origen de importaciones mas diversificado, donde
alrededor del 45% de ellas provienen de paises en vias de desarrollo.
Dado su estilo de vida es un mercado de consumo dinamico que se
concentra en el segmento de poblacion de entre 35 y 54 anos, que es el
de mas altos ingresos, y que buscan la “personalizacion” de los
productos que adquieren, via acabados bajo pedido, donde México tiene
oportunidades.

Las ventajas que ofrece el mercado Norteamericano en este caso el
de los Estados Unidos se refuerzan por la cercania, politica estable,
moneda solida, relaciones comerciales y politicas México — Estados
Unidos sanas que se reflejan en las preferencias que nos brinda el
TLCAN.

Actualmente nuestro producto se encuentra en la etapa de madurez o

consolidacion en este mercado.



PROYECTO DE EXPORTACION EBANO MUEBLES RUSTICOS

TABLA DE LAS AREAS DE VENTA DE MUEBLES CON MAYOR
DINAMISMO
(VENTAS SUPERIORES AL 20% EN 1996)

ARDA: 1996

00le CAMBIO %

PROVO-OREM,UTAH 775 1816
HAMILTON-MIDDLE] 14.1
SPOKANE, WASHINGTON 134.5 2989

/I;/ASHVEGAS, NEVADA 294.8  497.5 68.8
: GELEY COLORADO * - 66.3
DOVER, DELAWARE 65.3
OCALA, FLORIDA L 64.2
LA CROSSE, WISCONSIN 63.5
LAKELAND-WINTER HAVEN, FLORIDA . 62.7
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Alemania:

Alemania esta situada en el corazéon de Europa y es la tercera
economia mas grande del mundo, la llamada locomotora de la Union
Europea esta catalogada a nivel mundial como el segundo pais
importador y cuarto en exportaciones de alimentos y bebidas con 44.4
miles de millones de USD y 25.7 miles de millones de USD,
respectivamente. Ocupa también la segunda posicion como importador
de calzado, textil y confecciéon, asi como de muebles, sector en el que
destaca por ser el consumidor numero uno. Ademas, Alemania es un
pais que goza de estabilidad politica y econémica.

De acuerdo al estudio de mercado, el segmento que mayormente
compra este tipo de mueble es el de ingreso medio-alto el cual se
encuentra compuesto por personas entre 35 y 65 anos.

Meéxico tiene la capacidad de ofrecer, en este mercado, muebles
rusticos de disernio novedoso, que ya han comenzado a despertar el
interés de los importadores alemanes. El factor fundamental para lograr
el éxito de los muebles mexicanos en el mercado europeo es que llevan
mucha mano de obra, que son de madera maciza, originales y poco
conocidos en el mercado, lo que se adapta muy bien a la necesidad
actual del consumidor alemdan quien busca muebles originales los cuales
no se producen en gran escala y que tienen cierta exclusividad.

Los productos mexicanos deberan sin embargo adecuarse al
exigente mercado aleman que demanda estandares de calidad muy
altos.

Existen algunas marcadas tendencias y aspectos importantes en
el mercado del mueble que se deben de tomar en cuenta para

introducirse en el mercado aleman como son:
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*

% Desde 1990 se nota una clara tendencia a los colores claros no solo
en los muebles sino en todo el medio ambiente del vivir y la
decoracion.

%+ La demanda por muebles fabricados sin el uso de materias toxicas
esta aumentando notablemente.

.

% Una combinacion adecuada llamada “marketing-mix“, determinaran

las probabilidades de éxito en el dificil y exigente mercado aleman.

El tamarno del mercado alemdn de muebles riusticos segun lo que

importé en 1998 es de 3,034,350 de ddlares.

En la siguiente tabla se muestran las exportaciones que realiza

México a Alemania en Délares y en Kilogramos:

Republica
Federal de 4,414,979 3,034,350 939,666 465877 580,355 1,176,673 310,703 127,655

Alemania

Actualmente, el 30.88% de los muebles rusticos que Alemania importa

proviene de México.

El crecimiento del mercado segun la revista MOBELMARK se muestra en

la siguiente tabla:
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1997 1998 - 1999 2000 - 2001
50.42% 201.7% 45.5% 41.7% 35.8%

c) Cuerpo Directivo

DIRECTOR GENERAL: Dada la importancia de este puesto, es

importante que la persona asignada para cubrir esta plaza tenga como
principales caracteristicas amplio conocimiento y experiencia en todas
las areas de la empresa, habilidad de negociar, facilidad para

relacionarse, alta preparacion académica, dominio del idioma inglés.

ADMINISTRADOR UNICO: Para este puesto es recomendable contar

con una persona de alta preparacion académica (con licenciatura,
preferente en administraciéon o en ingenieria industrial y maestria en el
area administrativa), que tenga facilidad de palabra y pueda mantener
buenas relaciones publicas, ya que sera la persona indicada para tratar
ante los proveedores y clientes, en pocas palabras, representara la
imagen de la empresa. Debe contar con experiencia en el drea
administrativa de altos niveles, manejo del inglés 100%, liderazgo y

capacidad de mando.

CONTADOR: Se requiere a un Contador Publico con titulo y cédula,

con experiencia en el manejo de contabilidad de empresas, amplia

responsabilidad por su trabajo e integridad moral.

GERENTE DE EXPORTACION: Para esta plaza, se requiere una

persona egresada de la carrera de Comercio Internacional o alguna

carrera afin, que tenga experiencia en el darea internacional en cuanto a
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cuestiones contractuales y negociaciones internacionales, aranceles,
barreras comerciales, etc. Debe contar con un amplia capacidad de
andlisis de mercado Yy tener experiencia en la configuraciéon de
proyecciones futuras para la mejor toma de decisiones. Manejo del

inglés en un 100%.

GERENTE DE PRODUCCION: Se requiere a una persona

egresada de la carrera de ingenieria industrial o alguna carrera afin,
con experiencia en los procesos de produccion de muebles con gran

responsabilidad y liderazgo.

GERENTE DE MERCADOTECNIA: Para este puesto se requiere una

persona egresada de una carrera econémico-administrativa que se

caracterice por un trato amable, con capacidad de organizacion y
conocimiento de la forma de facturar, notable habilidad para las
relaciones publicas, facilidad de palabra y mucha persuasiéon. Manejo

de un 80% del idioma inglés.

GERENTE DE RECURSOS HUMANOS: Para esta plaza se busca a

una persona egresada de la carrera de Psicologia o comunicacion

especializada en el reclutamiento y trato de personal.

D) Requerimiento Financiero:

Requerimientos de Capital:

Ebano Muebles Rusticos iniciara operaciones de comercio exterior

con el objeto de ampliar su mercado.
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Para ello operara inicialmente con una inversion de $ 350,000.00
M.N, pues se tiene contemplado que para su inicio de operaciones solo
se requerira de muebles de oficina muy bdsicos que permitan realizar

dichas operaciones de manera facil.

Dentro del concepto de muebles de oficina que se piensan adquirir

se tiene contemplado:

Una computadora con equipo de impresion laser, para elaborar la
contabilidad, usarla como procesador de texto, desarrollar catdlogos,
enviar y mantener comunicaciéon con los posibles clientes via Internet

contratar una linea telefonica adicional.

Parte importante de la inversion se destinara para solventar la
producciéon inicial que se vaya a realizar pues se considera que la
produccion se toma en promedio 28 dias y la compania tiene que
comprar material e insumos necesarios para poder realizar dicha
producciéon. Cabe mencionar que dadas las ventajas econdémicas que
nos brindaran la realizacién de las ventas los fondos se incrementaran
por lo se podra realizar producciones mayores a futuro utilizando dichas
ganancias y la parte restante de la aportacion inicial del capital y con

ello se evitaran problemas en los flujos de caja.

Estado de Resultados:

La proyeccion de las ventas se generd a partir del concepto de la
capacidad instalada de la empresa, no asi de la demanda del mercado,
debido a que esta asciende a 3700 Millones de Délares anuales que solo
representan a la region de Florida la cual es considerada una de las

mas importantes. Para el primer ano se espera que las ventas totales
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——

representen un total de 330,828.00 Ddlares, con una utilidad neta de
46,794.00 USD. Es importante destacar que de acuerdo al estudio de
mercados y al comportamiento de las tasas de crecimiento en la
demanda se espera tener los siguientes incrementos porcentuales

anuales:

2003 20%

Flujo de Efectivo:

Este sera presentado mes por mes durante el primer arno de
operaciones, en los siguientes anos sélo se presentara de manera anual.

El saldo final en caja durante las primeras operaciones se
considera que sea bajo dado que para realizar la primera produccion se
tendra que utilizar gran parte de la inversiéon inicial, pero este se
Justificara en las siguientes operaciones que mostraran saldos mayores
Yy positivos de acuerdo a la proyeccion de ventas esperada. Las cuentas
por cobrar estan basadas en un término de 30 dias netos.

A partir del tercer ano de operaciéon se previene una fuerte
posicion de efectivo en la empresa, esto permitira la flexibilidad de

considerar la diversificacion hacia otros mercados externos.
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CAPITULO 1

ANALISIS DE LA EMPRESA Y DEL PRODUCTO

1.1 Descripcion de la empresa:

1.1.1 Mision del negocio:

En EBANO MUEBLES RUSTICOS, estamos comprometidos a
satisfacer la demanda del mercado nacional e internacional,
brindando productos que cumplan con los mads altos estandares de
calidad, poniendo al alcance de nuestros clientes disernos
innovadores. Para ello contamos con personal altamente calificado en

las diferentes areas de nuestra empresa.

1.1.2 Historia del negocio:

EBANO MUEBLES RUSTICOS surgié en el ario de 1989 tras la
necesidad de su directivo de invertir en un negocio préspero y al
mismo tiempo crear fuentes de empleo que contribuyen a la elevacion
del bienestar de la poblacion.

EBANO MUEBLES RUSTICOS estuvo enfocado en sus inicios a
la venta de antigtiedades (lamparas, cuadros, muebles rusticos, etc.),
sin embargo dada la aceptacion y la creciente demanda del mueble
rustico se tomo la decision de cambiar la actividad comercial de la
empresa concentrandose solo en la producciéon del mueble rustico
para asi satisfacer la demanda nacional con calidad, disenos

innovadores y precios competitivos.
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Durante los 10 primeros anos de experiencia de la empresa,
esta ha presentado un comportamiento de expansion muy

satisfactorio como se muestra a continuacion:

ANO DIRECCION
1989 BAZARY AV. 5 ORIENTE N° 407, BARRIO DE LOS
ANTIGUEDADES SAPOS, PUEBLA, PUE.

1994 15 PTE. N° 510 BIS, EL G SBLA,

PUE. 4

1995 EBANO MUEBLES LOCAL 4-B PLAZA KRISTAL, OAXACA,
RUSTICOS OAX.,

Todas las sucursales anteriores figuran como tiendas de venta

al ptublico, encontrandose la planta de fabricacién en la sucursal de la
calle 15 Poniente N° 510 BIS, El Carmen, en la ciudad de Puebla, la
cual, igualmente funciona como sala de exhibicion.

EBANO MUEBLES RUSTICOS trabaja actualmente con 155
modelos en linea aproximadamente, sin embargo no cuenta con
experiencia directa en el mercado internacional, dado que las

exportaciones que ha realizado se han efectuado
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de manera indi}'ecta (EXWORKS) a los siguientes paises: ESPANA,
INGLATERRA, FRANCIA, HONDURAS.

FRANCIA ESPANA INGLATERRA HONDURAS

Dada la manera en que se han realizado las exportaciones,
actualmente sélo satisface la demanda a nivel nacional, teniendo
como principales mercados: PUEBLA, VERACRUZ, CHIAPAS,
COAHUILA, TLAXCALA, D.F., OAXACA, QUINTANA ROO.

Sonora .’:Mmﬁ

Baja
California

A

Baia Caiffcrnia - ! 3
Sur A - S s 8
Sinatos B W - VERACRUZ

Muonciomet ——1 g > QUINTANA ROO

‘f/CHIAPAS

AXACA

Jakhsco
Edo de Mézico — -
Colma gi
Mihnarin
Morelos

Gueny g,
PUEBLA
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Cabe destacar que la posibilidad de que EBANO MUEBLES
RUSTICOS figure como una empresa exportadora se sostiene en la
capacidad instalada de la empresa, creatividad e innovacion de sus

disenos y sobre todo, por contar con una excelente salud financiera.

1.1.3 Estrategia propuesta para ingresar al mercado y

calendario de eventos:

1.- Estrategia propuesta para ingresar al mercado.

EBANO MUEBLES RUSTICOS plantea como estrategia la
busqueda de un distribuidor por medio de BANCOMEXT, INTERNET o
cualquier otro medio de localizacion de oportunidades de negocios,
con el fin de realizar una venta directa de fabrica. Por el momento, la
empresa no planea utilizar agentes foraneos ni establecer alguna

alianza estratégica.

2.- Calendario de actividades a realizar para ingresar con éxito al

mercado internacional .

e X
M Seleccién del Agente Aduanal X
M Embarque, transporte y sequros : X
M Promocion del producto X > > > > >
M Conseguir intermediarios financieros X
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1.2 Analisis del producto

1.2.1 Definicion del producto

Mueble fabricado con madera de pino nacional de estilo rustico para

uso doméstico y de oficina.

1.2.2 Descripcion del producto

EBANO MUEBLES RUSTICOS fabrica el mismo mueble que nos legé la
colonizaciéon espanola, el mueble ristico Castellano.

Nuestros muebles rusticos son de madera maciza, los herrajes se
hacen del mismo modo y manera que entonces. Nuestros muebles estan
hechos integramente a mano igual que ayer. Damos con ceras el
envejecimiento necesario para que luzcan como hace siglos. Ofrecemos

varios acabados, liso claro, medio y obscuro.

Tipos de muebles que se fabrica:

M Vitrina M Arcones

M Salas M Escritorios

M Cémodas M Cabeceras

™ Bares M Bases de Cama
M Mesas camilla M Mesillas

M Mesas de centro M Sillas

M Mesas laterales M Armarios

M Bancas M Consolas

M Libreros M Demas accesorios
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1.2.3 Criterios de fabricacion

El mueble riistico es un producto que se adapta a los requerimientos del

mercado al que se desee ingresar.

1.2.4 Acabado del mueble:

El acabado del mueble rustico es pulido, con las uniones ensambladas,
usando tornillos y evitando el uso de pegamentos (como la cola) y clavos. El
acabado de los muebles deberda ser de acuerdo al gusto y peticion de los

importadores.

1.2.5 Diserio

El gusto se inclina mas por los muebles de disenos sencillos sin muchos
adornos. No obstante, existen grupos variados entre los consumidores. Los
disenos mads importantes se clasifican en tres grupos de acuerdo a las

siguientes caracteristicas:

(VER ANEXO 1)
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1.2.6 Medidas y dimensiones

El exportador debe tener en cuenta que en los mercados extranjeros
pueden existir diferentes medidas dependiendo de cada pais en particular, por
ejemplo en las regiones del norte las dimensiones pueden ser mayores a las

requeridas en las regiones del sur.

1.2.7 Ventajas competitivas

Las ventajas competitivas que ofrece el sector de muebles risticos son:

M Amplia gama de productos de diferentes materiales, calidad, tamanos y
precios.

M Disponibilidad de ciertas materias primas a bajo costo.
M Mano de obra barata de alta calidad, creatividad e ingenio.
M Adaptabilidad para el desarrollo de productos.

M Adaptabilidad a los gustos y preferencias para lograr ser aceptadas en el
mercado internacional

M No requieren ningun tipo de embalaje especial para su transportacion.
M Requiere menos cuidados y mantenimiento.

M Este sector se ha convertido en una clasificacion no en una moda.
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1.2.8 Clasificacion arancelaria del producto

México: 9403.60
Estados Unidos: 9403.60.80
Union Europea: 9403.60

1.2.9 Descripcion mercadolégica del producto

El mueble rustico por sus caracteristicas es un producto de consumo
duradero y por su funcidon es un producto que se adquiere con el ingreso

disponible.

1.2.10 Normas a las que esta sujeto el mueble rustico:

v Normas Técnicas:

En el caso de los muebles, las diferencias en los gustos, la cultura y
exigencias entre los consumidores de los diversos paises, requiere
adecuaciones en la apariencia, estructura, caracteristicas y materiales de los
productos de mandados. En muchos casos estas diferencias y exigencias se
reglamentan en decretos, directivas o normas técnicas, que pueden ser de
cardcter oficial o de cumplimiento voluntario.

Las normas técnicas aplicables para la comercializacion de muebles en
los principales mercados importadores se refieren principalmente a las

siguientes:

v" Normas de Ensayo:
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» De variaciones hidrotérmicas: Se somete al mueble a un periodo de

humedad y luego de resequedad.

» De Estabilidad: Se evalua la tendencia al vuelco del mueble.

» De Resistencia: Comprobar la resistencia del mueble a niveles altos de

carga.

» De Impacto: Comprobar la resistencia del mueble a golpes ocasionales o

accidentales.

» De Fatiga: comprobar que el mueble resiste a la accién de cargas

repetitivas, consecuencia del mal uso.

v' Normas de especificaciones:

> Dimensionales:

De Ergonomia

De Seguridad

» De los materiales:

De seguridad
Contenido en sustancias

Caracteristicas ecoldogicas

» Especificaciones:

9
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De nivel de carga

De comportamiento

En general, la importacion de muebles a Estados Unidos no enfrenta
restricciones de normatividad que representen significativo obstaculos para su
ingreso a este mercado. No obstante es importante considerar que los muebles
Yy sus partes que ingresen a Estados Unidos deben tener el sello "Hecho en
Meéxico" marcado de pais de origen, ya que este es un requerimiento de la
aduana Estadounidense para dejar pasar los productos a su territorio, asi
como la presentacion del certificado de origen y expresar las cantidades de los
productos en US délares.

Estas disposiciones implican que no existen permisos, licencias o
tramites especiales para que los muebles puedan comercializarse en Estados
Unidos.

Similar situacion a Estados Unidos prevalece en Canadd para la
importacion de muebles. Es decir el exportador mexicano de muebles no
requiere permisos especiales, solo habrda de considerar las normas de cardacter
voluntario que en muchas ocasiones son exigidas por el importador
canadiense.

En el caso de los paises Europeos, tampoco existen requisitos o licencias
especlales para la importacion de muebles de madera.

En materia de regulaciones no arancelarias, de calidad y de etiquetado,
el comité Européen de Normalisation es la unidad encargada de fyarlas y
vigilarlas.

Adicionalmente existen algunos decretos, que por su cardcter legislativo

son de cumplimiento obligatorio.

Algunos ejemplos son los siguientes:

10
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e En Alemania existen limites al contenido de formaldehido. Se exige una
garantia de 6 meses para todos los muebles, existe la obligacion de reciclar

o reutilizar los envases.

e En Francia se exigen caracteristicas especiales de seguridad y resistencia
en el acabado de cunas de uso doméstico, como cantos redondeados, Yy

clertas dimensiones especificas, entre otros.

e FEn Gran Bretana, existe un decreto sobre resistencia al fuego de los
muebles. Igualmente en Italia se observa otro similar para los muebles

utilizados en lugares publicos.

v" Normas de seguridad:

Regulaciones de inflamabilidad: existen algunas normas voluntarias
establecidas por el Upholstery Furniture Action Council quien regula las
normas de inflamabilidad de los muebles que se comercializan en Estados
Unidos.

El objetivo de estas normas es garantizar la sequridad al consumidor de
los muebles que adquiere. Estas normas establecen el requisito de hacer
pruebas sobre las telas que se utilizan en los muebles, a fin de comprobar su
resistencia a la ignicion de cigarros, y con ello medir el riesgo de
inflamabilidad para los consumidores, de acuerdo a los dispuesto en la ley
conocida como Flammable Fabrics Act.

En efecto, el Consejo Canadiense de Fabricantes de Muebles establecio
un programa voluntario para promover que los fabricantes utilicen materiales

resistentes s las quemaduras de cigarros y posibles incendios.

11



PROYECTO DE EXPORTACION EBANO MUEBLES RUSTICOS

Del mismo modo sucede en la Union Europea, que todos los muebles y
en especial los de mobiliario tapizado estén sujetos a pruebas de resistencia

de ignicion.
v" Normas de etiquetado:

En el mercado estadounidense los mobiliarios que tienen algun
contenido textil deberan cumplir con las especificaciones establecidas por la
Textile Fiber Producst Identification Act.

Para estos casos los muebles deben ser etiquetados en la aduana de Estados

Unidos. De no ser asi el embarque sera rechazado.

Todo el mobiliario en Estados Unidos debe contener en la etiqueta, la

siguiente informacion:

» Los nombres genéricos de los materiales textiles incluidos en el mueble.

» Porcentaje de peso de las fibras textiles que contengan, listados en orden
decreciente. Cuando el contenido de fibras textiles sea de 5 % o menos de
peso, este podra aparecer en la parte final de lista con la denominacién
"other fibers".

» Nombre del productor o bien, nombre y numero de identificacién de registro
emitido por la FTC, de la o de las personas que comercializaran este

producto.

» Nombre del pais de procedencia.

12
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En matenia de etiquetado en el mercado europeo se esta implementando
el uso de simbolos que deben incluirse en etiquetas destinadas a los

consumidores, en donde se especifique principalmente:

» Materiales usados.
» Acabado.
» Requerimientos de cuidados del producto.

1.2.11 Investigacion y desarrollo

El mueble rustico requiere constante Investigacion y Desarrollo debido a
la creciente competencia en este sector, por tal razén se deben innovar los
disenos a fin permanecer a la vanguardia y al mismo tiempo satisfacer

necesidades, gustos y preferencias.

1.2.12 Analisis DOFA (debilidades, oportunidades, fortalezas,

amenazas)

A continuacioén se presenta un cuadro comparativo mostrando las
fortalezas y debilidades existentes entre EBANO MUEBLES RUSTICOS,
MUEBLES SEGUSINO Y MUEBLES CHAPIS.

FORTALEZAS DEBILIDADES

M PRECIO

M CALIDAD

M DISENO

M CANALES DE DISTRIBUCION

M M| M M| M
MM X

M UBICACION DE LA PLANTA
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M CUERPO DIRECTIVO x| x | x
M CAPACIDAD INSTALADA X | x | X
M EXPERIENCIA EN MERCADO INT'L x| x| x
M SEGMENTACION DE MERCADO | X | X TI'

EBANO MUEBLES RUSTICOS
O MUEBLES SEGUSINO
O MUEBLES CHAPIS

14
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CAPITULO 2

ANALISIS DEL MERCADO

2.1 Analisis del Mercado Estadounidense:

Norteamérica es la region de mayor importancia econdémica Yy
comercial para México, ya que ademds de tratarse de su mercado natural,
es una region con fuertes lazos historicos, sociales y culturales, asi como
comerciales.

Las caracteristicas de la estructura productiva de Estados Unidos y
Canada determinan que los nichos de mercado en los que México es
competitivo se encuentren diferenciados por regiones.

Estados Unidos, con una poblacién de 260 millones de habitantes es
el pais con el origen de importaciones mas diversificado, donde alrededor
del 45% de ellas provienen de paises en vias de desarrollo. Dado su estilo
de vida es un mercado de consumo dindamico que se concentra en el
segmento de poblacion de entre 35 y 54 anos, que es el de mas altos
ingresos, y que buscan la “personalizaciéon” de los productos que adquieren,
via acabados bajo pedido, donde México tiene oportunidades.

Las ventajas que nos ofrece el mercado Norteamericano en este caso
el de los Estados Unidos se refuerzan por la cercania, politica estable,
moneda sélida, relaciones comerciales y politicas México — Estados Unidos
sanas que se reflejan en las preferencias que nos brinda el TLCAN.

Con el TLCAN se busca promover la competitividad del aparato
productivo del sector muebles rusticos para atraer nuevas inversiones Yy

permitir a nuestros productores competir con éxito en el exterior. Ello se

15
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traducira en la generacion de nuevos empleos mas productivos y mejor
retribuidos, que llevaran a un aumento en el bienestar social.

Estados Unidos, como pais individual, representa el principal
consumidor e importador de muebles a nivel mundial, por lo tanto significa
el mercado mas atractivo para los productos mexicanos, ya que presenta un
crecimiento estable en el cual México ha logrado una buena participacion,
aunque recientemente se ha visto desplazada por paises asidaticos (como
China, Taiwan, Indonesia Y Malasia). A este mercado se destiné durante
1997 alrededor del 77.4 % de nuestras ventas de muebles.

El sector mueblero mexicano ha incrementado su presencia en el
mercado internacional, durante los ultimos anos, principalmente por la
aceptacion que han tenido el mueble rustico y el de hierro forjado, sin
embargo no existe una clasificaciéon arancelaria que nos permita conocer
especificamente el comportamiento de su comercio exterior, ya que la tarifa
de clasificacion arancelaria agrupa a los muebles de madera de acuerdo a
los siguientes usos: para oficina, cocina, recamaras y para el hogar (incluye
comedores, mesas, libreros y accesorios).

El principal consumidor de muebles a nivel individual y dentro de los
paises de la OCDE, es Estados Unidos, quien consume cerca de 41 mil
millones de délares promedio anuales. El consumo conjunto de estos paises
industrializados alcanza los 131.4 millones de dodlares, por lo que los

Estados Unidos suman el 31% de éste.

CONSUMO DE LA OCDE

OCBE EUROPA
TOTAL = § 131.4 MILES MILL USD TOTAL = $ 69.7 MILES MILL USD
Cf“ad"% Francia UK. 12%

Japon 14%

13%

Espana

ftalia . ) 5%

16%

Otros H

E.UA. 25%

31%
Europa
53%

Alemania
27%

Fuente 1TC NFOTLO CANACNTRA NTL Financial Staustics Yeardoo« dates a 1354
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PR — A S

TIPOS DE PRODUCTOS POR SU USO H
SEGMENTACION
POR TI#0Q DE
PRODUCTO PARTICIPACION DE CADA SEGMENTO
EN LA PRODUCCION POR PAIS )
Cocina
. Oficina 14% Otros PRINCIPALES HOGGAR OFICINA COCINA OTROS TOTAL
j 18% 13% PAISES
ITALIA (1529 0% 12% 137%, 100,
ALERANIA £3%. 107%, 20% 177 1060 -
FRANCIA 50, 24 167 10, 100
EUA 457, 20%% 104 257 100
KMEXICO 50 074 79 33n oo,

FUENTE #ILF
MARKE !

NATUZHAL TRAUE CENTERUNCIAD GATY. 0
UROPL INFOTEC, DATOS A 1990
Hogar 55%

2.1.1 Importancia en la Economia

La industria del mueble se caracteriza por tener una gran tradicion
artesanal y una gran variedad de articulos de diferentes materiales que van
desde productos de madera, metdlicos, vidrio, ceramica hasta articulos
elaborados con papel artesanal.

Esta industria es de tradicion familiar poco industrializada manteniéndose
en diversos casos a la vanguardia en el mercado mundial participando en la

economia de la siguiente manera:

INDICADORES ECONOMICOS
Muebles

Farticipacion en el PIB 2.1% del PIB manufacturero

No. de establecimientos 19,600 en 1993 (95.4 micros, 4% pequenas,
0.5% medianas, 0.1% grandes)

Empleos generados (1993) (114,844 (3.0% de la industria manufacturera)

Exportaciones (1997) 1,635 millones de dodlares

Importaciones (1997) 540.6 millones de dodlares
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2.1.2 Exportaciones de muebles

Durante el periodo 1994-1997 las exportaciones de muebles
mostraron una tasa de crecimiento media anual del 29.3 %. En 1997, las
ventas al exterior de muebles mexicanos registraron avances significativos,
al alcanzar ventas por 1,635 millones de doélares, cifra 24.7% superior a la
alcanzada en 1996.

En particular, las exportaciones de las empresas no maquiladoras
crecieron en un 51.45 % al pasar de 485 a 733 millones de délares lo que
les representé un superavit comercial final de 233 millones de délares al
cierre de 1997.

Cabe destacar el incremento en la participacion de las empresas no
maquiladoras en el total exportado, ya que en 1991 esta industria contribuia
con el 19 %, en 1995 cubria el 33.5 % y ya para 1997 alcanzaba el 44.8 %.

Tradicionalmente, la industria maquiladora contribuia con un alto
porcentaje de las exportaciones totales; habiendo participado, hasta 1994
con el 71 % del total del sector y de hecho era quien permitia un saldo
positivo. Sin embargo esta participacion se reduce debido a que las
exportaciones de la industria no maquiladora crecieron a una tasa media

anual del 43 %, mientras que la maquiladora lo ha hecho al 19 %.

EXPORTACIONES

Millones de dolares
(1993-1997)

1993 1994 1995 1996 1997

TCMA
Muebles* 453.4 757.1 852.3 1,310.9 1635.0 29.3%

*Incluye maquila / Fuente: Secofi
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En cuanto a las exportaciones de muebles, clasificados en la fraccion

940360 que incluye recamaras, centros de entretenimiento, libreros, mesas

Yy accesorios, son las mas representativas del sector de muebles de madera,

representando en 1997 el 26.8% del total del valor exportado.

EXPORTACIONES MEXICANAS DE MUEBLES*
(MILLONES DE DOLARES)

TCMA (% Exp. al
Fracc. Descripcion 1997 | Particip. | 97/94 pais de
% destino)
9403 Los demadas muebles y
sus partes
940310 | Muebles metdlicos para| 3.0 0.5% 26.0 E.U. (96)
oficina
940320 | Restiradores, Mostradores| 152.9 23.5% 24.4 E.U. (91)
Gabinetes de metal
940330 | Muebles de madera para| 36.6 5.6% 33.7 E.U.(96)
oficina
940340 | Muebles de madera para| 18.3 2.8% 58.5 E.U. (84)
cocina
940350 | Recamaras de madera 150.5 23.1% 30.8 E.U. (97)
940360 | Comedores, mesas, centro. | 174.5 26.8% 27.7 E.U. (93)
Entretmto, de madera
940370 | Muebles de plastico 9.4 1.4% 22.6 E.U. (87)
940380 | Muebles de rattan, 2.2 0.3% 11.2 E.U. (83)
bambu, mimbre o
similares
940390 | Partes para los demds 102.9 15.8% 294 |\E.U. (99)
muebles 1/
Total los demas muebles 650.3 100% 28.0

* Incluye exportaciones bajo régimen definitiva, temporal y maquiladora.

1/ En promedio, el 55.2% de la exportacion la realiza la industria maquiladora

Fuente: Banco de México
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Durante los primeros cuatro meses de 1998, las exportaciones

tuvieron un incremento del 13 %, en relacion al mismo periodo de 1997. Los

productos que han mantenido la tendencia en el crecimiento de sus

exportaciones son precisamente los comedores, mesas Yy otros accesorios de

madera y los muebles de pldstico.

EXPORTACIONES MEXICANAS DE MUEBLE *

(MILLONES DE DOLARES)

Var.
Fracc. Descripcion Ene-Abr. Ene-Abr. Porcentual
1997 1998
9403 Los demds muebles y sus partes
940310 | Muebles metdlicos para oficina 1,372 1,337 -2%
940320 | Restiradores, Mostradores, 50,063 50.056 -0.01%
Gabinetes de metal
940330 | Muebles de madera para oficina | 10,946 12,485 14%
940340 | Muebles de madera para cocina |5,055 5,449 8%
940350 | Recamaras de madera 41,735 49,319 18%
940360 | Comedores, mesas, centro de 51,442 64,984 26%
Entretmto de madera
940370 | Muebles de pldastico 3,168 4,319 36%
940380 | Muebles de rattan, bambu, 0.546 0.646 18%
mimbre o similares
940390 | Partes para los demds muebles 27,151 27,571 1%
1/
Total los demas muebles 191,478 216.166 13%

*Incluye exportaciones bajo régimen definitiva, temporal y maquiladora.
Fuente: Banco de México
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2.1.3 Caracteristicas del sector mueblero

La industria del mueble esta considerada como una industria de
tradicion familiar, relativamente joven, con poca resistencia al cambio y
estilo predominantemente artesanal, sin embargo, para mantenerse en el
mercado nacional y estar en postbilidades de competir con el mercado
internacional, el sector ha requerido adaptar sus procesos y su mentalidad a
partir de la apertura comercial, donde la fuerte competencia con los muebles
importados provocéd que, en promedio, las empresas utilizaran su capacidad
instalada en menor medida y que, aunado a la caida del mercado
domeéstico, ha impulsado a que las empresas busquen una oportunidad en
el mercado internacional.

Meéxico cuenta con una Industria mueblera medianamente
desarrollada y sus productos tienen una orientacion artesanal (intensiva en

mano de obra) y de bajo volumen.

Tamano de Empresas: | Muchas empresas pequenas 6 a 7

empleados/trabajadores promedio por empresa.

Estilo: | Tradicional y artesanal, con poco diseno propio

Linea de productos: | Diversas lineas con gran variedad de modelos

dentro de cada una.

Maquinaria y equipo: | Poca maquinaria especializada. equipo semi

industrial

Tipo de industria: | Semi desarrollada, con capacidad instalada ociosa.

Bajos voliimenes.

La Industria del Mueble a nivel mundial se encuentra segmentada por

tipo de producto, siendo los muebles para el hogar los mas importantes.
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2.1.4 Distribucion Geografica

Las entidades federativas donde se concentran los principales

fabricantes de muebles de madera y metal son:

DISTRIBUCION DEL NUMERO DE ESTABLECIMIENTOS
OBJETIVO POR ENTIDAD FEDERATIVA

ENTIDAD MADERA METAL
Distrito Federal 130 78
Meéxico 99 43
Jalisco 93 34
B.C.N. 76 18
Chihuahua 59 15
Nuevo Ledn 48 39
Aguascalientes - 13
Sonora 30 -
Durango 21 7
TOTAL 556 247

Del total de las empresas formalmente establecidas, el 74.5 %
correspondiéo a empresas fabricantes de muebles de madera y el resto a

empresas fabricantes de muebles de metal.

22



PROYECTO DE EXPORTACION EBANO MUEBLES RUSTICOS

La industria maquiladora cuenta con 224 empresas (17.3 % de las
empresas exportadoras Yy que representa el 5 % del total de empresas
maquiladoras del pais y se localizan en 12 entidades del pais (7
fronterizas), siendo Baja California donde se encuentran mas de 100

plantas (45.6 % del total).

2.1.5 Principales insumos

La principal materia prima para los muebles de madera es el pino,
aunque la tendencia mundial apunta hacia la utilizacion de tableros de
densidad media (MDF) cada vez en mayor proporcion; utilizando maderas
solidas unicamente para hacer algunos frentes y el hierro y el acero para los
muebles de metal.

Recientemente se ha incrementado la importacion de madera de pino,
debido a que la produccién nacional es cada vez mas escasa por lo que se
busca la concesién de bosques susceptibles de ser plantaciones comerciales
certificables, a fin de estar en posibilidades de vender muebles de madera
proveniente de bosques controlados, requisito indispensables a partir del
anos 2000 en Europa para la importacion de derivados de madera en la
Union (ISO 14000).

Como materias primas auxiliares empleadas en la fabricacion de
muebles se tienen principalmente herrajes, barnices, mimbre, bejuco,
textiles, plastico, metal, alambre, pinturas y adhesivos.

En el caso del mercado de Estados Unidos se muestra lo siguiente:
Estados Unidos cuenta con una Industria mueblera altamente desarrollada.
Sus productos tienen una orientacion funcional, lograda mediante

maquinaria con tecnologia de punta.
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Tamano de Empresas

Empresas grandes. |70 empleados/trabajadores promedio por

empresa.
Estilo Funcional con disenos que cambian cada 5 anos.
Linea de Productos Pocas lineas con variedad de modelos dentro

de cada una.
Maquinaria y Equipo Especializada y con equipo de control numeérico
Tipo de Industria Muy desarrollada, con capacidad para producir

grandes volumenes.

2.1.6 Tendencias del Mercado

Los colores, disenos y gustos son cambiantes y dinamicos, por ello, es

necesario estar pendiente de los mas actual a fin de mantener la presencia

de nuestros productos en los diferentes mercados.

Estilos Decorados

Continua la preferencia por estilos
formales con grandes detalles en los
acabados y herrajes. Inicia el cambio
hacia la moda de los 50’s y 60’s,
lineales, maderas claras, alto

contenido de diseno post-modernista.

Madera

El dlamo es una especie popular
entre los consumidores. El pino sigue
siendo el mas demandado. Asi como

los tableros (MDF) con chapas.
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Tendencia A lo natural y ecoldgico (ISO 14000)
o Ofreciendo cubiertas de piedra,
vidrios planos y curvados en buroées,
Combinaciones céomodas y bufetes, para muebles

de precio alto.

Moda Ecléctica

Combinacion de estilos; no hay dos
piezas iguales en muchas de las
nuevas colecciones. Piezas

decorativas étnicas

Muebles Juveniles

Los padres estan gastando mas que
nunca en los muebles de sus hijos.
Esto ha provocado que las recamaras
sean mas caras y de mejor calidad.
Las recamaras para adultos se
mantienen como las mas

demandadas por los consumidores.

Muebles de Cocina

Mesas de Trabajo y piezas de
alacena con alto diserno y

Funcionalidad

Tapizados

Sofas, love seats y especialmente los
reclinables mantienen un alto nivel

de interés por parte de los
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consumidores. Los futones han
incrementado su posicion en el
mercado, incluso siendo adquiridos
por personas de entre 35 y 54 arios
de edad.

Centros de Entretenimiento

Enfocado a consumidores de menos

de 35 anos.

Muebles de Oficina

Aun cuando existe demanda
importante, el consumo de en el
Hogar estos productos esta centrado

en estratos de ingresos medio — bajo

= 2.1.7 Moda en Muebles en el mercado de Estados Unidos

A continuacion se presentan los estilos, acabados y muebles que estdan

de moda en los Estados Unidos y cuales estan fuera:

Dentro

Fuera

Futones

RTA escalables (médulos)
Muebles Grandes

Colores claros, citricos

Maderas y Chapas en recamaras

recamaras

Sofas Cama
RTA simples
Muebles Enormes
Colores obscuros

Laminados de papel en
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Dentro

Sistemas de masaje en reclinables
Acabados semi claros

Estilos Esparnol, Mediterraneo, Rustico
Sillas en areas de recepcion

a gran escala

Ribetes y pretinas contrastantes
Escritorios con funcionalidad

para equipo de computo

Lineas geométricas y motivos
Apariencia contemporanea en
tapizados

Siluetas simples

Terminados niquel y cromo patinados

Paginas en Internet con oferta

Fuera

Reclinables sin funciones
Acabados pintados o lavados
Estilo Inglés, Francés
Siluetas tradicionales tipo ALA
en sillas

Ausencia de detalles en tapizados

Escritorios sin funcionalidad

Juegos de muebles iguales

Herrajes de laton pulido

Terminados en colores fuertes y
brillantes tradicionales
Tapizados sobre dimensionados

Catalogos a color
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De acuerdo a una encuesta efectuada entre las familias estadounidenses que

consumieron muebles durante 1997 y lo que se consumird en 1998 , los porcentajes en

cuanto al tipo de mueble comprado es el siguiente:

TIPO DE MUEBLE 1997 % 1998 %
Recamara para adulto 4.6 7.0
Recimara para adolescente 3.0 3.9
Armarios 5.1 7.4
Comedores 2.1 3.0
Mesas y sillas de antecomedor 3.7 5.2
Escritorios 4.6 4.0
Otros muebles de oficina 2.2 2.6
Mesas 4.7 6.5
Juegos de mesa p/sala 6.7 9.3
Centros de entretenimiento 5.5 5.8
Comodas 4.9 7.2
Muebles para exteriores 2.7 2.6
Muebles tapizados 15.9 23.9
Muebles para bebé 3.0 1.9
Ldamparas 9.4 7.0

FUENTE: FURNITURE TODAY
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2.1.9 Formas de Distribucién

Existen canales alternativos para colocar muebles en los mercados de Estados
Unidos y Europa. A fin de entrar al mejor precio de mercado es importante considerar la
mejor opcion.

Como se observa en las estadisticas sobre las importaciones de muebles de Estados
Unidos, este pais ademads de ser el mercado mds importante para el sector mantiene su ritmo
de crecimiento lo cual permite que las expectativas para incrementar nuestras exportaciones
a ese pais se mantengan.

Los muebles mexicanos estilo ristico y los de hierro forjado son los que han logrado
mayor aceptacion tanto en el mercado de E.U. como en otros paises, principalmente
europeos sin embargo, hay que considerar que la moda de estos productos se encuentra en
su etapa de madurez por lo que dentro de tres o cuatro arios puede disminuir su demanda,

por tal motivo se sugiere que las empresas consideren las siguientes recomendaciones:

- Constante innovacion de diserios

- Utilizacion de la madera debidamente desflemada

- Combinacion de hierro forjado con otros materiales

- Estricto control de calidad

- Variedad y renovacion de acabados

- Precios competitivos

- Servicios de posventa
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- Seriedad en entregas

- Utilizacion del canal de distribucion mids adecuado.

Estados Unidos, con un poblacion de 260 millones de habitantes , es el principal
productor, consumidor e importador de muebles nivel mundial, por ello es también el

mercado mads atractivo para los muebles mexicanos tanto de metal como de madera.

Los muebles son distribuidos principalmente a través de los puntos de ventas
especializados (tiendas de muebles independientes, cadenas tradicionales, especialistas y red
de galerias de estos productos), que proporcionan el 60% de la oferta.

El mercado del mueble en Estados Unidos estd bastante concentrado. Solo 25
compariias cubren alrededor del 50% del mercado. La principal compariia es Masco,
sociedad con actividades en varios sectores, incluyendo muebles, que representan un 42 %
del volumen de ventas. Otras compatiias son Broyhill-Lane, L-Z-Boy, y Ladd Company,
entre otras.

Por lo que se refiere | tamario de mercado, cerca del 20% de los muebles en Estados
Unidos son importados, mientras que solo el 65 de la produccion Estadounidense de
muebles es exportada al extranjero. En 1998, el monto de las importaciones de Estados
Unidos ascendié a USD $ 6, 934 millones, de los cuales México participo con el 12%,
colocdndose como el cuarto abastecedor después de Canadd, China y Taiwdn. En 1998, las
ventas de muebles mexicanos se incrementaron en un 16%, para alcanzar la cifra de USD $

574 millones.
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Estados Unidos: Importaciones de muebles, principales paises

1997-1998
9403-los demds muebles y sus partes
(USD $ millones)
PAIS 1997 1998 % 98/97
1.- CANADA 1,903 2,345 23.2
2.- CHINA 866 1,270 46.6
3.-TAIWAN 559 584 4.5
4.-MEXICO 495 574 16.0
5.-ITALIA 291 360 23.8
6.-INDONESIA 202 253 25.3
7-MALASIA 211 224 5.7
8.- FILIPINAS 148 176 18.9
9.- INGLATERRA 120 162 34.1
10.- TAILANDIA 117 143 | 22.7
TOTAL 5,633 6,934 22.7
MUNDIAL

FUENTE: The World Trade Tlas, Diciembre 1998.
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Las ventajas de este mercado para México se amplian por la cercania y por las
preferencias comerciales del acuerdo de libre comercio con Estados Unidos, que exentan a

Meéxico del pago de aranceles de importacion.

A continuacion presentamos una breve descripcion del mercado del mueble con mayor

dinamismo en los Estados Unidos.
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Mercados Meta en Estados Unidos
=  Florida:

Sobre el estado de la Florida, podemos sefialar que es una region importante por el
consumo de muebles ( superior a los USD $ 3, 700 millones anuales ) y por sus centros de
distribucion. Lugares como Miami, Fort Lauderdale, West Palm Beach, Orlando, Tampa y
Jacksonville, ofrecen un amplio potencial de desarrollo como centros de acopio y
distribucion en el Sureste de los Estados Unidos y el Caribe. Cabe senalar, que en 1997
Florida importo USD $221 millones en muebles y partes para muebles. Los estados de ‘

Louisiana y Mississippi representan un mercado de USD $ 700 millones.

VENTAS DE MUEBLES EN LAS PRINCIPLES CIUDADES DE LOS ESTADOS DE
FLORIDA, LOUISIANA Y MISSISSIPPI.
(USD $ MILLONES)

Florida 37175 54075 454

ALakeland-Winter Haven 171.2 290.4 | 69.6

Orlando 3548  539.0 51.9

2,

50.1

: ey 482

Louisiana 5524 6804 232

33



PROYECTO DI EXPORTACION LEBANO MULBLES RUSTICOS

New Otleans. . ) N Y
Baton Rouge 9%6.8 1132 16.9

aF b
Jackson 866 1209 397

FUENTE: Furniture Today , Dicienibre 28, 1998.

La industria mueblera mexicana cuenta con un nivel de desarrollo capaz de
incrementar sus volumenes de ventas de exportacion. Sin embargo, se requiere que las
empresas definan previamente su plan de negocios, ya que el éxito en este mercado no solo
depende de la calidad y precio bajo, sino también del canal de distribucion que se seleccione

y del servicio que se proporcione.

La prdctica mds comun de venta en los Estados Unidos para los productores
extranjeros es a través de un representante. Otra alternativa, es la venta directa a
mayoristas. Ahora dos nuevas prdcticas son la apertura de bodegas de exhibicion
(Warehouse / Showrooms) y Muestra de Catdlogos / Ventas en Internet.

La consejeria comercial de Miami ha venido impulsando la exportacion de muebles
al Sureste de los Estados Unidos y el Caribe. Se han obtenido buenos resultados en los
muebles de precio econdmico, particularmente en las lineas de antecomedores y literas

tubulares, y en los muebles de madera contempordneo (salas, recimaras y comedores).

Ferias de Importancia en el Mercado para la Promocion del Mueble

* Tupelo Furniture Market, Tupelo, Mississippi, Agosto 17-20, 2000.
* Karel Exposition Management, Fort Lauderdale, Fl., Febrero 2000.
*  Tupelo furniture Supply & Woodworking Show, Tupelo, Ms., marzo 2000.
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Eventos en México

* Expo Mueble, Guadalajara, Jal. Febrero 2000.
= Mobiliario 2000, México D.F. Enero 2000.
* Exi-Mueble, Monterrey, N.L. Septiembre 2000.

Atlanta:

El Sureste de los Estados Unidos es la region mds importante de la industria
mueblera, en virtud de que casi el 50% de la produccion total se fabrica en la zona, Carolina
del Norte 23%, Mississippi 10% Tennessee 75 y Virginia 6%. A pesar de esto, Estados
Unidos importa cerca del 20% del total que requiere para satisfacer a sus 270 millones de
consumidores.

Los proveedores del mercado son los paises del TLC y los asidticos, en donde México
participé con el 16.1% ocupando el tercer lugar después de Canadd y China en 1998. Por
otro lado, la balanza comercial de muebles con México es deficitaria para Estados Unidos,
habiendo registrado un saldo negativo de USD $ 1,263 millones en ese ario.

Los muebles de madera y de hierro forjado no pagan impuestos de importacion en
Estados Unidos, lo que ha permitido ofrecer precios competitivos en comparacion con los
hechos en Europa y Asia; que aunado con al reconocimiento que ha logrado México como
proveedor confiable; han favorecido la presencia de un mayor niimero de productos en el
mercado.

El exito del estilo ristico mexicano en el mercado norteamericano, ha contribuido en
gran medida a consolidar la presencia de empresas mexicanas, asi como a promover en
forma indirecta a la industria mueblera mexicana , y a la variedad de materias primas y

estilos que ofrece al comprador extranjero.
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Las oportunidades de exportacion que la consejerin comercial en Atlanta ha
identificado para muebles hechos en México son: Muebles de madera para el hogar, muebles
de hierro y aluminio para el hogar y para jardin y muebles listo para armarse (RTA).

La proveduria de muebles de origen mexicano de diferentes estilos para el mercado
de Estados Unidos se ha ido diversificando. Las importaciones americanas de muebles de
madera para el hogar de origen mexicano aumentaron 17% durante 1998, cuyo mercado de
consumo se ubicd en los segmentos MEDIO y MEDIO ALTO, habiéndose incrementado
11% en 1998, en donde los productos con mayor demanda fueron: comedores, mesas de
centro, mueble accesorio, racks, comedores para jardin, bancas para exteriores y sillas.

Es importante mencionar, que existen oportunidades para las empresas mexicanas
que puedan ofrecer muebles listos para armarse (RTA) hechos de madera conglomerada y
pino. Este tipo de muebles esti siendo demandado por jovenes de edades de entre 20 y 35
arios que trabajan y que viven en departamentos pequerios y que se cambian
constantemente.

Los muebles listos para armarse ofrecen bajos costos de transporte, durabilidad y
tamarios medianos, ideales para parejas o personas solteras con departamentos pequerios.
Dentro de esta categoria de muebles, los que registran mayor demanda son los Racks para
discos compactos, libreros, escritorios, centros de entretenimiento y comedores.

Las empresas americanas ubicadas en el Sureste de Estados Unidos, estin
interesadas en continuar identificando a empresas mexicanas que ofrezcan calidad y
tiempos de entrega adecuados, ya sea para complementar sus lineas de productos,

subcontratar partes y muebles bajo diserio y/o importar productos terminados.
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Los Angeles:

En el mercado de California, Arizona, Utah, Oregon y Nevada predomina el estilo
de decoracion denominado Southwest, a partir de madera y aplicaciones de hierro forjado,
en el que encaja perfectamente el mueble riistico con trabajo artesanal y de manufactura, asi
como con el trato de diversos materiales y combinaciones de los mismos, perfectamente
acabados en materiales y accesorios ( cerraduras, chapas, herrajes y molduras).

Con base en cifras de The World Trade Atlas, en la actualidad los proveedores
principales del mercado en Estados Unidos son Canadd, México y los paises Asidticos.
Meéxico ha sostenido el cuarto Iugar en las ultimas fechas. En las que el valor de ln
exportacion del mueble mexicano registré una tasa de crecimiento medio anual de 16% al
pasar de USD §$§ 495 millones a USD $ 574 millones. De esta forma, nuestro pais
representa 8.3% del mercado estadounidense de importacion de muebles y sus partes.

En este mercado competitivo, es importante concentrarse en el proceso completo de
la produccion: Seleccion de materiales de calidad, diserio, fabricacion, trabajo artesanal,
acabado y empaque, a fin de enfrentar la competencia de los paises asidticos. Cabe
mencionar que es un mercado que favorece a quien provea al producto con una adecuada
relacion Precio-Servicio.

Actualmente existe en esta area un amplio interés de muebles con combinaciones de
madera y hierro forjado de alta calidad y también de muebles de madera en estilo riistico
refinado. En este sentido, existe un gran mercado para muebles de madera en estilo
denominado casual, mission y riistico refinado con forja, pintado y detallado a mano, que
incluye mesas ocasionales, mesas de centro, auxiliares, consolas, armarios iy comodas.

Los productos principales de hierro forjado incluyen recimaras, mesas ocasionales,
sillas y bancos para jardin asi mismo, los muebles sobre diserio de madera y de hierro
forjado que satisfagan los requerimientos de la demandn del importador tienen buenas

perspectivas de éxito.
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Cabe senalar que en este sector algunas empresas de Asia, particularmente de China
y el Sudeste de esta region, estin fabricando muebles similares al ristico mexicano y
cuentan con potencial en el mercado, por lo que existe una gran competencia, ya que
producen grandes voliimenes y el precio es mds bajo, aunque el acabado es menos fino.

De acuerdo a la revista Furniture Today, el consumo estadounidense de muebles
entre 1997-2002 se concentrara en los estados de Nevada (incremento de mis de 36%),

Utah (30%) y Arizona (29%).

38




PROYLECTO DIS EXPORTACION FBANO MUEBLES RUSTICOS

Por ciudades se estima lo siguiente:

Las Ventas de Muebles por Ciudad en el Oeste de E.U.
9403- Los Demas Muebles y sus Partes

(Usd $ Millones)

CIUDAD- 1997 2002 %2002/1997

ESTADO
Phoenix, AZ 702.8 1,098.8 56.3
Tucson, AZ 182.1 291.3 60.0
Las Vegas, NV 338.2 572.0 69.1
Provo-Orem, UT 82.8 187.9 126.9
Los  Angeles-Long|1,144.2 1,287.0 12.5
Beach, CA
San Diego, CA 560.4 730.8 30.4
Portland, OR 424.7 605.6 42.6

FUENTE: Furniture Today, 28 De Diciembre 1998.

Ferias de Importancia en el Mercado para la Promocién del Producto

» Santa fe Furniture Expo, Enero 2000. Phoenix, AZ.

*  San Francisco Winter Market Enero 21-25, 2000. San Francisco, CA.

s San Francisco Summer Market Julio 21-25, 200. San Francisco, CA.

*  Portland Home Furnishings Show Enero 15-18, 2000. Portland, OR.

*  California Gift Show/ Furniture Festival Enero 22-25, Junio, 2000. Los Angeles, CA.

Eventos en México:
*  MAGNA Exposicion Mueblera Enero 2000. México, D.F.
*  Expo Mueble Febrero 16-19, Agosto 9-12, 2000. Guadalajara, Jal.
*  Tecno Mueble Julio 6-8, 2000. Guadalajara, Jal.
* Exi-Mueble Septiembre 20-23, 2000 Monterrey, Nuevo Leon.

39




PROYECTO DI EXPORTACION

EBANO MUEBLES RUSTICOS

TABLA DE LOS PRINCIPALES MERCADOS DE VENTA DE MUEBLES

AREA/ESTADO 1996 2001* CAMBIO %
CHICAGO $1826,.9 $2,455.2 +34.4
WASHINGTON $1,258.7 $1,895.7 +50.6
NEW YORK $1,272.2 $1,440.6 +13.2
ATLANTA $931.5 $1414.8 +51.9
DETROIT $ 960.2 $1,246.1 +29.8
LOS ANGELES - LONG BEACH $1,120.0 1, 204.1 +75
PHILADELPHIA $862.8 $1,007.6 +16.8
PHOENIX-MESA $641.5 $952.3 +48.5
NASSAU-SUFFOLK, N.Y. $7272 $929.2 +27.8
GREENSBORO-WINSTON SALEN- $635.7 $921.4 +44.9
HIGH POINT
MINNEAPOLIS-ST. PAUL $676.4 $892.7 +32.0
BOSTON-LAWRENCE-LOWELL- $661.5 $821.8 +24.2
BROKTON
DALLAS $634.7 $795.2 +253
TAMPA-ST. PETERSBURGH- $505.4 $727.5 +44.0
CLEARWATER
HOUSTON $614.7 $702.8 +14.3
OAKLAND $476.9 $689.9 +44.7
SAN DIEGO $522.4 $688.2 +31.2
FORT LAUDERDALE $446.8 $687.4 +53.8
BALTIMORE $512.0 $675.7 +32.0
ORANGE COUNTY, CALIF. $503.4 $675.0 +34.1

FUENTE: FURNITURE TODAY SURVEYS OF MEDIA MARKETS, SALES & MARKETING MANAGEMENT.

*VENTAS PROYECTADAS AL 2001.
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TABLA DE LAS AREAS DE VENTA DE MUEBLES CON MAYOR DINAMISMO
(VENTAS SUPERIORES AL 20% EN 1996)

AREA 1996 $ 2001e $ CAMBIO %
PROVO-OREM,UTAH 77.5 181.6 134.2
HAMILTON-MIDDLENTOWN,OHIO 63.2 144.1 127.9
SPOKANE, WASHINGTON 134.5 298.9 122.3
CANTON-MASILLON, OHIO 113.5 237.7 109.4
BRYAN-COLLEGE STATION,TEXAS 30.5 63.4 107.8
GRAND JUNCTION, COLORADO 28.5 55.7 95.1
FORT COLLINS-LOVELAND, 74.2 143.6 93.6
COLORADO
JOPLIN, MISOURI 34.1 64.3 88.3
SANTA FE, NEW MEXICO 43.6 81.1 85.9
OWENSBORO, KENTUKY 23.3 42.1 80.8
FLINT, MICHIGAN 133.1 235.5 76.9
SHEBOYAN, WISCONSIN 19.2 33.3 73.6
WILMINGTON, NORTH CAROLINA 80.4 136.2 69.5
FLORENCE, SOUTH CAROLINA 32.9 55.5 68.9
LAS VEGAS, NEVADA 294.8 497.5 68.8
GREELEY, COLORADO 15.2 253 66.3
DOVER, DELAWARE 38.1 63.0 65.3
OCALA, FLORIDA 61.5 101.0 64.2
LA CROSSE, WISCONSIN 26.4 43.2 63.5
LAKELAND-WINTER HAVEN, 150.9 2454 62.7

FLORIDA

FUENTE: FURNITURE TODAY SURVEYS OF MEDIA MARKETS, SALES & MARKETING MANAGEMENT.

*WENTAS PROYECTADAS AL 2001.
E = ESTIMADO (cifras en millones de Délares).
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2.2 Andlisis del Mercado Alemdn:

A continuacion se presenta una breve semblanza de las relaciones bilaterales de
Meéxico con la Unién Europea debido a que Alemania es una puerta de entrada hacia ese
mercado de 370 millones de habitantes.

Los paises de la Union Europea y Meéxico mantienen desde hace ya muchos arios
relaciones culturales e histéricas muy profundas. Comparten los mismos valores y
aspiraciones culturales, sin embargo fue necesario esperar hasta la década de los 80 para que
pudiera establecerse una cooperacion mds concreta, que destaca los beneficios de este
patrimonio comiin. Desde que México inicid, a principios de los 80, su profundo proceso de
estabilizacion macroecondmica y reforma estructural, la Union Europea demostro con
entusiasmo un gran interés por este pais, que tuvo como resultado, en 1991, la firma de un
segundo Acuerdo Marco de Cooperacion, el mds comprehensivo suscrito hasta entonces con
pais alguno de Ameérica Latina y Asia. Actualmente, la UE mantiene con México lo que
denomina "cooperacion economica": la promocion de actividades de interés mutuo, en la
que resalta la participacion del sector privado.

Otro avance crucial en las relaciones entre México y la UE fue la firma del Acuerdo
de Asociacion Economica, Concertacion Politica y Cooperacion entre la Comunidad
Europea y sus Estados miembros, por una parte, y los Estados Unidos Mexicanos, por la
otra, el cual se llevo a cabo el 8 de diciembre de 1997, en Bruselas por los Ministros de
Relaciones Exteriores de los paises miembros de la UE, el Vicepresidente de la Comision
Europea y los Secretarios de Relaciones Exteriores y de Comercio de México.

La Union Europea (UE) posee una economia cuyo tamario rebasa los 8.5 billones de
dolares, cuenta con una poblacion superior a los 370 millones de habitantes y se ubica como
la primera potencia comercial mundial, ya que concentra alrededor de la quinta parte del

comercio internacional,
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Meéxico, por su parte, es el décimo exportador mundial y su mercado es superior o
equivalente, por ejemplo, al de todo el Mercosur, al de los paises de Europa Central y del
Este juntos.

La UE es el segundo socio comercial de México y su segunda fuente de inversion
extranjera. Por su parte, México constituia, hasta 1993, el mercado latinoamericano mds
importante para la UE por el volumen del comercio bilateral, ocupando actualmente el
tercer lugar.

El comercio de México con la UE se ha ido incrementando, aunque no con el misnio
dinamismo que con la region de América del Norte. En el periodo 1991-1997, los flujos
bilaterales entre México y la UE crecieron 43% mientras que el comercio bilateral entre
Meéxico y sus socios de América del Norte crecio 154 %.

El principal socio comercial de México en Europa es Alemanin, sequido de Francia e

[talia.

2.2.1 Relaciones Bilaterales de México v Alemania

Las relaciones economicas mexicano-alemanas contemplan una larga y mutuamente
benéfica tradicion. Desde la independencia de Meéxico, el intercambio comercial entre
Meéxico y Alemania ha observado un dindmico desarrollo. Compariias alemanas mercantiles
iniciaron sus actividades en México en 1823. En 1825 se establecio en Veracruz el primer
Consulado General Alemdn.

Los Estados Libres y Hansedticos de Bremen, Hamburgo y Liibeck firmaron en el
arno de 1827 un Acuerdo de Amistad, Comercio y Navegacion con México. En el siglo XIX,
dos terceras partes del comercio exterior mexicano se desarrollaban a través de las Casas
Comerciales Hansedticas (Alemania). En 1929 se fundo ln Cdmara Alemana, la cual
posteriormente se convirtio en la Cimara Mexicano -Alemana de Comercio e [ndustria

(CAMEXA) hoy en dia con mds de 550 empresas mexicanas y alemanas como miembros.
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Durante 1997, Alemania fue para México - después de los EEUU y de Japon - el
tercer socio comercial mds importante con 2.1 % del volumen comercial total mexicano.
Como proveedor, Alemania ocupd, con un volumen de alrededor de 3.9 mil millones de
dolares, es decir 3.6 % del volumen de importacion mexicano, el tercer lugar después de los
EEUU y de Japon.

Como pais comprador de productos mexicanos, Alemania ocupo con 720 millones de

dolares el quinto lugar después de los EEUU, Canadd, Japon y Chile.

2.2.2 Descripcion de la Industria Mueblera en Alemania:

La industria mueblera alemana: Prondstico para 1999-2000

El consumo domeéstico de muebles crecio en 1998 un 2,2% a precios fijos, gracias
a un aumento del 2,5% en el ingreso disponible, a una mejora en la situacion del mercado
de trabajo y a la politica fiscal menos restringida, siguiendo los objetivos del Tratado de
Maastricht. Otro factor que aumentaria positivamente de muebles es el otorgamiento de
viviendas y se espera que se registre un pequerio aumento en la inversion real para la
construccion.

Por otro lado, la disminucion en el indice de uniones matrimoniales es sefial de una
tendencia positiva para 1999-2000, a pesar de los efectos determinantes que causaron la
crisis asidtica y rusa.

Por lo tanto, estas condiciones permiten el consumo de muebles experimente un
crecimiento modesto pero estable de 2,7% en 1999 y 3,2 % en 2000.

La recuperacion en el consumo doméstico y el aumento de las exportaciones explica

el crecimiento en la produccion de muebles, e incluso la presencia de una tendencia
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favorable para las importaciones. En el periodo 1999-2000 el aumento de la produccion se

espera que varie en 1,5% y 2,3%, respectivamente.
pera g Yy

La tendencia positiva en las importaciones (6,5% y 6,9% respectivamente en 1999
y en 2000) continuara en gran parte por la constante descentralizacion de los recursos de
produccion de las companias alemanas del Este.

Los precios de los muebles en Alemania contintian siendo mads altos que el promedio
para el sector manufacturero y para las mercancias duraderas. La variacion del precio de la
produccion serd levemente mds alta que la de 1998, colocindose aproximadamente en 1,5%
y 1,7% respectivamente en 1999 y en 2000. Las tendencias de precio de la mano de obra en

el sector mueblero mostrardn un crecimiento en 1999 con una aceleracion ligera en 2000.

2.2.3 La Distribuciéon de Muebles en Alemania

Después de los ultimos ocho arios el drea del comercio de muebles en Alemania ha
aumentado en 20%, ocupando un total de 20 millones de metros cuadrados. En conjunto
hay 11.000 almacenes que emplean a cerca de 110.000 trabajadores. El volumen medio de
ventas por metro cuadrado estd arriba de ECU 1.400 y el volumen de ventas por empleado
se encuentra sobre ECU 270.000 por aro.

Existen 25 distribuidores alemanes de muebles que controlan el 46% del mercado;
5 de ellas (VKG, GFM, Der Kreis, Metro y Europa Mbobel) tienen el control solamente del
20%.

Casi el 20% del mercado es controlado por 10 cadenas, entre ellas Metro e [KEA.
Otras dos cadenas, Otto y Quelle, funcionan también proporcionan el servicio de pedido
por correo. Otro 30% es dirigido por cinco grupos comercializadores: Begros, VME, El

Atlas, Regent y GFM.
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La concentracion de la distribucion en Alemania ha provocado que los grandes

grupos formen carteles o asuman politicas que darien a los pequetios competidores.

En general, los grandes almacenes han ganado terreno a los detallistas. Los primeros

aumentaron sus ventas del 15% al 20% en apenas algunos anos, mientras que los tiltimos

experimentaron una caida de un 55% a un 50%.

Existen tres tipos de grupos de compra:

o Grupos de grandes almacenes, que proporcionan simplemente algunos servicios

ﬁnancieros comunes,

o Grupos tradicionales, que ofrecen a asociados (principalmente de tamaro

mediano) una amplia gama de servicios;

o Grupos que se especializan en el segmento de cocinas.
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2.2.4  Tendencias de la Industria

La siguiente tabla muestra ln tendencia en tamano, estilo, linea de productos,

maquinaria y el tipo de industria que caracteriza a Alemania.
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2.2.5 Acuerdos Politicos y Comerciales entre México y UE

Acuerdo de Asociacion Economica, Concertacion Politica y Cooperacion

UE - México

El 8 de diciembre de 1997, en Bruselas, los Ministros de Relaciones Exteriores de los
paises miembros de la UE, el Vicepresidente de ln Comision Europea y los Secretarios de
Relaciones Exteriores y de Comercio de México, firmaron en nombre de la Union Europea y
de México el Acuerdo de Asociacion Economica, Concertacion Politica y Cooperacion entre
la Comunidad Europea y sus Estados miembros, por una parte, y los Estados Unidos
Mexicanos, por la otra.

Este Acuerdo deberd ser ratificado por 17 Parlamentos: 15 de los Estados miembros
de la UE mds el Parlamento Europeo mds el Senado Mexicano.

Se trata del primer Acuerdo de este tipo negociado por la UE con un pais de

Ameérica Latina.

El nuevo Acuerdo reemplazari en su momento al firmado el 26 de abril de 1991 en
Luxemburgo, que actualmente rige las relaciones entre ambas partes.

Desde el punto de vista de México, el interés por dar un nuevo impulso a sus
relaciones con la UE se explica por motivos diversos: en primer lugar, por la necesidad de
diversificar sus relaciones comerciales y economicas ante la fuerte presencia de Estados
Unidos, pais que representa para México mds del 80% de su intercambio comercial con el
exterior, asi como el 56% de la inversion extranjera en el pais: la profundizacion de sus
relaciones con la UE podria contribuir a que México equilibre la dependencia del mercado
de Estados Unidos, y reestructure su economia; en segundo lugar, porque sin un acuerdo
de liberalizacion comercial con la Unidn Europea, las exportaciones mexicanas, en
particular las de productos industriales, podrian verse amenazadas en el mercado europeo

por la competencia de los paises de Europa central y oriental, a los que la Union Europea ha
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concedido preferencias comerciales, y en tercer lugar --pero no menos importante--, por ln
legitima aspiracion, tanto de México como de la UE, de institucionalizar y ampliar su
Didlogo Politico.

De ahi que para México, la negociacion con la Union Europea de este Acuerdo para
la liberalizacion progresiva y reciproca del comercio, de las condiciones de inversion y de las
medidas reglamentarias sobre productos y servicios constituya un elemento esencial de su
estrategia para recuperar su posicion competitiva en los mercados de la Union Europea, y
para intensificar su presencia econdmica y comercial a mediano plazo.

La apertura gradual y reciproca de los mercados, responde a la estrategia mexicana
de basar el crecimiento economico en la apertura comercial, y en este caso especifico, al
deseo de obtener un mejor acceso al mercado europeo para sus exportaciones, la mayor parte
de ellas constituida por manufacturas.

Desde el punto de vista de la Union Europea, existe un interés natural en
profundizar sus lazos con el pais mds grande del mundo hispanohablante. La pertenencia de
México a la OCDE, el TLCAN, la APEC, y la AEC, constituye un factor adicional que
subraya la importancia de este pais.

Ademds, la rdpida recuperacion de la economia mexicana después de la crisis
financiera de 1994, originada por la devaluacion del peso, ha confirmado su importante
potencial de crecimiento.

En efecto, de acuerdo con las proyecciones economicas para 1997, la inflacion en
México bajard este afio a alrededor de 16%, y el pais tendrd un crecimiento economniico de
5.5%. La disciplina y la politica de austeridad monetaria implementadas por México
consiguieron reducir la inflacion y los tipos de interés ya en 1996.

Tras la fuerte declinacion del Producto Interno Bruto (PIB) mexicano registrado en
1995, éste crecio un 5% en 1996, lo que supone el mayor crecimiento anual del PIB desde
1981.

Es importante indicar que la disciplina economica observada por el gobierno
mexicano ha permitido saldar anticipadamente la deuda correspondiente al paquete de

crédito de rescate economico de febrero de 1995, en el cual participaron Estados Unidos y
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paises miembros de la Union Europea, a través de los organismos financieros
internacionales.

La evolucion que arroja el comercio mutuo entre Mexico y la UE constituye una
razon poderosa para que ambas partes intenten corregir el desequilibrio comercial y sienten
las bases para un dindmico comercio mutuo en el futuro.

En efecto, la balanza comercial entre la Union Europea y Meéxico, que para el
periodo 1981-1988 habia arrojado permanentes déficits para la Comunidad Europea, cambio
de signo durante el periodo 1989 - 1994: lapso durante el cual el déficit comercial de México
con la UE se incremento de manera paulatina, hasta alcanzar 4,141 millones de ECUs en
1994, con una tasa de cobertura de solo el 39 por ciento.

En el intercambio comercial entre México y la Union Europea, las ventas europeas
han disminuido desde casi 15% en 1986 hasta 6.1% del total de las importaciones
mexicanas en 1996.

Para 1995 el déficit de México respecto a la UE ascendio a 3,378 millones de

dolares. Sin embargo, dicho déficit disminuyo en 46% en comparacion con 1994,

En 1996, el flujo comercial entre México y la UE ascendio a 11,248 millones de
dolares, de los cuales 7,741 millones correspondieron a importaciones mexicanas
provenientes de los paises miembros de la UE y 3,507 millones de ddlares a exportaciones de
Meéxico hacia la UE. El déficit para México en 1996 fue de 4,231millones de dolares.
Durante ese ario, México destind el 3.7% de sus exportaciones al mercado Comunitario y
recibio de éste solo el 8.7% del total de sus importaciones.

En lo que se refiere a las importaciones provenientes de la Union Europea, los
principales socios comerciales de México son: Esparia, 26% del total; Alemania, 18.13%;
Reino Unido, 15.3%; Francia, 12%; Bélgica, 11.1%; Italia, 4%, y Paises Bajos, 5.8%.

Respecto a las exportaciones mexicanas a la Union Europea, los principales socios
son: Alemania, 41%; Francia, 13.2%; Italia, 12.9%; Reino Unido, 8.8%; Esparia, 8.1%;
Suecia, 3%, y Paises Bajos, 2.9%.
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Es importante destacar que, a diferencia de hace unos arios, cuando las ventas
mexicanas de petroleo a la UE representaban mds del 70% del total de las exportaciones
mexicanas a la Union Europea, hoy mds del 70% de las exportaciones mexicanas a la
Union Europea estd constituido por productos manufacturados.

Ademds, se observa claramente que el comercio total entre la Union Europea y
Meéxico se deterioro de manera considerable en el periodo 1994-1996, cayendo casi un 10%.
En efecto, para 1994 el comercio bilateral total fue de 11,864 millones de dolares, y se redujo
a 10,086 millones de dolares en 1995, para situarse en 11,276 millones en 1996.

En comparacion, el comercio total de México con sus socios del TLCAN (Tratado de
Libre Comercio de América del Norte), Estados Unidos y Canadd, se incrementd para el
mismo periodo en 13% y 8%, respectivamente. Esto se debe al dinamismo mostrado por las
exportaciones mexicanas. En porcentajes, durante el periodo 1995-1996, la participacion de
la Union Europea en el comercio exterior de México disminuyé de 6.6% a 6.1%. Pero si
tomamos en cuenta el periodo 1990 - 1996 la caida es mayor, pues el decrecimiento fue del
5.3%. Dicha tendencia contrasta con el aumento que registro el intercambio comercial de

Meéxico con Estados Unidos y Canadd, que crecié de 70% a 80% durante el mismo periodo.

Respecto al primer trimestre de 1997, de acuerdo con datos preliminares de la
Secretaria de Comercio y Fomento Industrial de México (Secofi), el déficit comercial de
Meéxico con la UE fue de 1,186 millones de dolares.

En cifras globales, aunque el intercambio comercial total de México crecid en 1996 a
mas de 185,000 millones de dolares, como ya se setiald, el comercio UE - México constituyo
solo el 6.1% del total del comercio exterior mexicano para ese ano. Es importante destacar
que, en vista de las ventajas relativas de la UE con México, la progresiva liberalizacion
comercial prevista entre estos dos socios podria contrarrestar en parte la distorsion
comercial registrada luego de la entrada en vigor del Tratado de Libre Comercio de América

del Norte (TLCAN).
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La liberalizacion gradual y reciproca del comercio y la eliminacion de las barreras no
comerciales previstas en el nuevo Acuerdo entre México y la UE ponen a ambas partes en
buena situacion para equilibrar su intercambio comercial.

Resulta evidente que esta tendencia no se mantendrd de cara al futuro, pues México
desea corregir el desequilibrio actual en el intercambio comercial.

Meéxico y la Union Europea estin de acuerdo en que solo el crecimiento y la
complementariedad en el comercio mutuo permitirdin equilibrar al alza este intercambio, a
condicion de que exista un nuevo marco juridico que permita una progresion de los flujos
comerciales entre ambas partes.

Este es el contexto de la negociacion del nuevo acuerdo entre México y la UE. El
Acuerdo de Asociacion Economica, Concertacion Politica y Cooperacion permitird revertir
la actual tendencia y superar los niveles histdricos de intercambio.

En lo que se refiere a la evolucion futura de las exportaciones de la UE hacia
Meéxico, dependerd por igual de la liberalizacion del comercio y del interés de las empresas
europeas en beneficiarse de la expansion de las inversiones que debe ser detonada por el
nuevo Acuerdo. Las empresas de la UE se encuentran en posicion favorable para competir
en sectores que serdn objeto de mayores inversiones y de la liberalizacion comercial

bilateral: bienes industriales y servicios, transporte, telecomunicaciones y energia.

A esto se agrega el que ahora las empresas europeas podrdn responder mejor a la
creciente demanda que hay en Meéxico de productos con alto valor agregado: articulos
electronicos y eléctricos, o equipos informiticos, por ejemplo.

Por ello, para Meéxico, la principal importancia del Acuerdo de Asociacion
Economica, Concertacion Politica y Cooperacion con la Union Europena radicaria en las
perspectivas que ofrece una diversificacion del comercio y las inversiones extranjeras a mds
largo plazo, ademds de la importancia que supone por si mismo el institucionalizar una
relacion privilegiada con la UE.

Desde el punto de vista de la Union Europea, el nuevo Acuerdo con Meéxico

supondria asegurar una mayor presencia en este pais, el mercado nacional mds importante
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de la UE en América Latina; asi como la posibilidad de contrarrestar los posibles efectos
negativos del TLCAN.

Cabe esperar que, ante esta serial politica clara de que la UE y México estin creando
condiciones favorables para explotar los mercados respectivos, los agentes econoniicos

reaccionardn con agilidad.
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2.2.6 Tamaiio del Mercado Potencial en Alemania

Alemania

Producciéon, Consumo Aparente y Comercio Exterior (Millones De Délares)

Importaciones

20,846.4 22,3824 3,496.8 5,032.8

El tamatio del mercado alemdn de muebles riisticos segiin lo que importo en 1998 es

de 3,034,350 de dolares.

En la siguiente tabla se muestran las exportaciones que realiza México a Alemania

en Dolares y en Kilogramos:

Republica
Federal de 4,414,979 3,034,350 939,666 465877 580,355 1,176,673 310,703 127,655

Alemania
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Actualmente, el 30.88% de los muebles nisticos que Alemania importa proviene de México.

2.2.7 Tendencias del Mercado

De acuerdo con datos de la revista especializada de muebles MOBELMARKT, el
consumo per cdpita de muebles en Alemania es el mis alto del mundo. El comercio alemdn
de muebles riisticos tiene una larga tradicion, este estilo determina sin duda el amplio
consumo de muebles en el pais. El término “mueble riistico” comprende en realidad varios
estilos, que van desde el ropero macizo y pesado, todavia muy popular, pasando por los
comedores y salas de encino, hasta los muebles mds modernos y “ligeros”, que por su
apariencia sencilla, también se clasifican como risticos. Igualmente demandadas son las
reproducciones de muebles antiguos cldsicos, que se combinan con piezas mds modernas.
No de balde se asocia en todo el mundo el concepto de “acogedor” con el estilo alemdn de
vivir, con mucha madera alrededor, mds aun en la actualidad, dada la clara tendencia en la
moda del llamado “estilo campirano”.

El mercado alemdn ofrece a la industria mexicana del mueble una alternativa real de
venta. Actualmente este pais es el segundo importador de muebles en el mundo.

El desarrollo coyuntural actual del mercado de muebles se ve influenciado

principalmente por los siguientes factores:

¢ La construccion de viviendas estd prdcticamente estancada, la industria de la

construccion en general estd atravesando por una fase recesiva.

¢ Los salarios reales estdin estancados debido principalmente al alto desempleo.

¢ Debido a lo anterior, el consumo privado en Alemania no estd creciendo al mismo

ritmo que la economia.
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¢ La compra de muebles sigue siendo una de las prioridades en el consumo de

acuerdo con estudios de patrones de consumo realizados.

Meéxico tiene la capacidad de ofrecer, en este mercado, muebles riisticos de diserio
novedoso, que ya han comenzado a despertar el interés de los importadores alemanes. El
factor fundamental para lograr el éxito de los muebles mexicanos en el mercado europeo es
que llevan mucha mano de obra, que son de madera maciza, originales y poco conocidos en
el mercado, lo que se adapta muy bien a la necesidad actual del consumidor alemdn quien
busca muebles originales los cuales no se producen en gran escala y que tienen cierta
exclusividad.

Los productos mexicanos deberdn sin embargo adecuarse al exigente mercado

alemdn que demanda estindares de calidad muy altos.

Existen algunas marcadas tendencias y aspectos importantes en el mercado del

mueble que se deben de tomar en cuenta para introducirse en el mercado alemdn como son:

La demanda por muebles fabricados sin el uso de
ECOLOGIA materias toxicas estd aumentando notablemente.

combin ‘aniadecuada llamada marketmg-
determmamn las probabilidades de éxito en
el dzﬁal y engente mercada aleman
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Aungque actualmente impera una gran diversidad de estilos en el mercado que

implica la coexistencia de lo moderno, lo rustico y lo cldsico, se han logrado cristalizar

ciertas tendencias, sobre todo en lo que respecta al terminado y a los materiales utilizados.

TRATADO DE LAS MADERAS: Macizas, semimacizas, mezcla de madera y vidrio,

terminados de la superficie ecologicos y diserios

con cuerpos ondeados y curveados.

Maderas macizas, semimacizas, ruedas de metal

MATERIALES Y ACCESORIOS:  grandes y visibles, uso de rejas y lamina perforada,

aluminio y acero, patas esféricas de madera.

Q taptzadosde un solo color,TeZas&n
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TELAS: . tonosdiscretos.

Estilo campirano, muebles risticos y combinables,
ligeros y wvaporosos sin muchos adornos, pero
filigranados para acentos decorativos. Uso cada
vez mds frecuente de puertas plegables, comedores
EN TERMINOS GENERALES: compactos para cocina, iluminacion puntual (a
puntos especificos de la habitacion), puertas y
cajones que al abrise sacan el contenido completo,
para que sea mads sencillo extraer las cosas y que

ocupen menos espacio.

2.2.8 Prdctica Empresarial

Los mercados de Europa occidental, son mercados de consumo, donde la principal
preocupacion es qué quiere el consumidor, no qué se puede producir. Se tendrd que aceptar
la probabilidad de la necesidad de adaptacion del producto, incluso si este se vende muy

bien en el mercado nacional.

Algunos consejos pricticos para entrar al mercado europeo son los siguientes:

® La correspondencin es importante, pues es la forma de presentacion de su empresa y
deberd ser tan correcta, precisa y pulcra como sea posible.

® La comunicacion deberd ser pronta. Responda a las preguntas a la mayor brevedad. Si
no se responde con rapidez, el puesto serd ocupado por algiin competidor. Los medios de

comunicacion en uso son el teléfono, el fax y el correo electronico.
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® La abundancia del mercado no implica margenes de precio altos. La fuerte competencia
condiciona el margen de los precios.
o El desestimar cuestiones como la calidad y las reglamentaciones relativas a la salud,

seguridad y medio ambiente, restringirdn la entrada al mercado.

Al margen del éxito que goce su producto en el mercado nacional, el mercado
europeo es diferente, por lo cual la adaptacion del producto podria ser considerada.

Los empresarios europeos suelen ser abiertos, directos y claros.
El empresario alemadn exige del empresario mexicano:

V' Presencia permanente

v' Estricto cumplimiento de compromisos contraidos con el comprador

v' Un permanente deseo de innovacion y adaptacion ante los cada vez mds frecuentes

cambios, resultados de habitos de consumo.

2.2.9 Descripcion de Alemania

Alemania estd situada en el corazon de Europa y es la tercera economin mds grande
del mundo, la llamada locomotora de la Union Europea estd catalogada a nivel mundial
como el segundo pais importador y cuarto en exportaciones de alimentos y bebidas con 44.4
miles de millones de USD y 25.7 miles de millones de USD, respectivamente. Ocupa
también la segunda posicion como importador de calzado, textil y confeccion, asi como de
muebles, sector en el que destaca por ser el consumidor niimero uno.

Alemania es un pais que goza de estabilidad politica y economica, en las siguientes

tablas se muestran algunos indicadores economicos importantes:
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PRODUCTO INTERNO BRUTO

ALEMANIA*

+2.9%
+1.9%
+14 %
+2.2%
+2.8%

+ 0'7 %>(->(—>(-

*** Ter cuatrintestre

Fuente: Statistisches Bundesamt, U.S. Department of Commerce

TASAS DE INTERES (AGOSTO 4, 1999)
. .,”. L
2.64 %
3.14 %
4.90 %

*Evropean Central Bank

Fuente: Bundesministerinm der Finanzen
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INDICE DE PRECIOS AL CONSUMIDOR
(% DE CAMBIO CONFORME AL ANTERIOR)

Alemania*
+2.7 %
+1.8%
+15%
+1.8%
+0.9 %
+04 %

FUENTE: Statistisches Bundesant, U.S. Department of Conmmerce

TASA DE DESEMPLEO

ALEMANIA ORIENTAL
8.2 %
8.3 %
9.1 %
9.8 %
9.3 %
8.6 %
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PROMEDIO DE TIPO DE CAMBIO

$1 =DM
1.6161
1.6612
1.5595
1.6544
1.6218
1.4338
1.5037
1.7348
1.7627

' F UE N TE: Deutsche Bundesbank

EURO/DM
TIPO DE CAMBIO

64



PROYECTO DI EXPORTACION FBANO MUEBLES RUSTICOS

1999 $/EURO
TIPO DE CAMBIO

*promedio mensual

FUENTE: Bundesministerium der Finanzen

PIB: ORIENTAL / OCCIDENTAL

ALEMANIA ORIENTAL
+22 %
+1.6 %
+1.3%
+22%
+2.8 %

FUENTE: Statistisclies Bundesamt, Bundesministeritin fuer Finanzen
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COMERCIO EXTERIOR
(PRODUCTO/EN BILLONES)
EXPORTACIONES BALANZA

DM 749.4 +85.3
DM 784.3 +98.6
DM 887.3 +121.7
DM 949.7 +128.6
DM 388.0 +49.1

FUENTE: Statistisches Bundesamt
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EXPORTACIONES 1998

(PRODUCTO/EN BILLONES)

DM 105.8
\ DM 89.3
DM 81.8
DM 70.3
DM 65.0
DM 53.9
DM 50.1

o

-
.

DM 38.4 .

DM 24.1
DM 11.9
DM 535.0
DM 949.7
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EBANO MUEBLES RUSTICOS

EXPORTACIONES
ENE-MAYO 1999
(PRODUCTO/EN BILLONES)

DM 45.7
DM 38.2
DM 33.2
DM 30.0
DM 25.7
DM 22.0
DM 20.7
DM 17.7
DM 17.1
DM 9.2
DM 8.0
DM 5.2
DM 226.0
DM 388.0

FUENTE: Statistiscles Bundesaint
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IMPORTACIONES 1998
(PRODUCTO/EN BILLONES)

DM 90.1
DM 67.3
DM 65.6
DM 63.3
DM 56.2
DM 45.9
DM 40.6
DM 32.5
DM 32.1
DM 28.3
DM 22.9
DM 447.8
DM 821.1
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FEBANO MUEBLES RUSTICOS

IMPORTACIONES
ENE-MAY 1999
(PRODUCTO/EN BILLONES)

‘DM 37.2
DM 29.2
DM 26.8
DM 25.6
DM 22.2
DM 17.3
DM 17.0
DM 13.7
DM 13.4
DM 12.2
DM 9.6
DM 184.1

DM 338.9

FUENTE: Statistisches Bundesant

i

=
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XPORTACION

PROYTU

2.2.10 Principales Nichos Detectados

Los nichos que se pueden aprovechar estan en muebles de madera, elaborados con

procesos que aseguren volumen y acabados, y que incorporen detalles de diserio artesanal

que los diferencien.

SEGMENTOS DE MERCADO

Ingreso Medio Alto

Ingreso Medio Alto

Ingreso Medio

En el cuadro anterior se segmenta el mercado de acuerdo al ingreso y a ln edad del
consumidor potencial, debido a que se desea introducir el mueble riistico a un precio medio-
alto y se ha llegado a la conclusion que las personas entre 35 y 65 arios son quienes tienen

mayor tendencia a comprar este tipo de muebles.
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En el grdfico siguiente se muestra la estructura de la poblacion por edades con el fin

de conocer el nikmero de habitantes que tienen entre 35 y 65 afios:

Age structure of the population of Germany on 31 December 1997

Age in Years*

800 600 400 200 0 [a} 200 400 600 800
Thousand per age year Thousand por age yeor
* 95 ancl over summed
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TABLA DE POBLACION POR EDADES

EDAD 1995 1996 1997
Menos de 6 4985.2 4 854.8 4 807.0
6-15 8253.3 8332.5 82914
15-25 9156.8 9047.9 90255
25-45 26 138.0 26 191.7 26 031.7
45- 65 20551.8 20 728.5 20935.4
65 y mas 12 732.5 12 856.8 12 966.4
Total de habitantes 81817.5 82 012.2 820574

Cabe destacar que los esfuerzos para la introduccion del mueble ristico al mercado
alemdn se orientardn a Berlin, la capital de Alemania cuya poblacion es de 3.6 millones de
habitantes; Hamburgo, por ser la sequnda ciudad mds importante de Alemania, el puerto

mds importante y el principal centro de comercio exterior de dicho pais.
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CAPIiTULO 3

CUERPO DIRECTIVO

3.1 Recursos Humanos:

Las condiciones de mercado se han modificado y cambian ano con
ano, por tal motivo el rol de los recursos humanos adquiere cada vez una
vital importancia dentro de las organizaciones para lograr los objetivos de
las empresas, asi como una participacion de mercado Yy a su vez un
liderazgo de las mismas.

Ha llegado el momento en que el rendimiento sobre inversion humana
es considerado como la prueba final de la eficacia administrativa. Hoy en
dia, los empleados ya exigen una participacion importante en asuntos de
sus empresas. Trabajadores de todos los niveles manejan alternativas que
determinan el éxito o fracaso de una compania, y la controlaran de acuerdo
con lo que la compania haga por ellos.

El manejo del personal entrana hoy en dia, dimensiones de
administracion, exigencias Yy riesgos completamente nuevos. En la
actualidad, las decisiones orientadas hacia lo humano deben tomarse
teniendo presentes las consecuencias potenciales que comprenden el
cumplimiento de la ley y las investigaciones relativas, las relaciones con el
empleado, la reaccion del cliente, la productividad, los costos humanos, la
presion de grupos externos y el impacto econémico.

La atencion de los planificadores, directores o gerentes y los
socidlogos se centrara en las personas, en lugar de centrarse en las
maquinas, los edificios, la economia y los mercados. El triunfo no se juzgara
tinicamente por numeros Yy signos de pesos, sino también por su impacto

sobre la calidad de la vida humana.
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Comprender la importancia decisiva de las personas en las
operaciones Yy en la posicion competitiva de la compania, es reconocer que el
elemento humano y la compania son sinénimos.

La compania y sus progresos son formas de actividad humana. Con
la mayor frecuencia, el fracaso de una compania, es un fracaso de las
personas. Son las personas quienes emplean, promueven, organizan,
dinngen y deciden qué articulos deberan producirse y donde deberan
lanzarse. Son también quienes determinan la diferencia decisiva en el
servicio.

En conclusién, los recursos humanos de una empresa son decisivos
en los resultados presentes y en la futura posicion de la compania. Por tal
motiwo, para la empresa EBANO MUEBLES RUSTICOS, el interés prestado
al area de Recursos Humanos es de vital importancia.

En EBANO MUEBLES RUSTICOS estamos conscientes que ha habido
una evoluciéon dramdtica en el entorno, en las empresas, en las personas...
esto exige también un cambio en el estilo de direccion, nuevos modelos en
las organizaciones (estructuras mas esbeltas, velocidad de respuesta,
servicios integrales, autonomia de gestion), es necesario un cambio de
mentalidad de lo que es el rol de los directores de las diferentes areas de la
empresa, dar mayor interés al trabajo en equipo que hoy en dia en las
nuevas organizaciones se estd convirtiendo en uno de los factores claves del
éxtto.

Estas son algunas de las caracteristicas claves con las que deben

contar los directivos en EBANO MUEBLES RUSTICOS:

Capacidad de Autonomia

Gran Responsabilidad

Iniciativa/ Pro Actividad (anticiparse al futuro)
Actitud Empresarial

Capacidad de Trabajo en Equipo (dentro y fuera de su darea)

YV V V Y VYV VY

Anadlisis de Problemas
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» Toma de Decisiones
» Liderazgo

» Solidaridad

Para el exito satisfactorio del proyecto de comercializaciéon es
recomendable que el personal cuente con caracteristicas muy particulares,
clertas habilidades y gran desempeno laboral, para que de esta forma se
logre conjuntar una empresa con un buen ambiente y alta productividad,
que debe cubrir cada plaza, por lo tanto a continuacion, definiremos las

diferentes dreas y perfiles requeridos para cada una de ellas.

DIRECTOR GENERAL: Dada la importancia de este puesto, es

importante que la persona asignada para cubrir esta plaza tenga como
principales caracteristicas amplio conocimiento y experiencia en todas las
areas de la empresa, habilidad de negociar, facilidad para relacionarse,

alta preparacion académica, dominio del idioma inglés.

ADMINISTRADO UNICO: Para este puesto es recomendable contar con

una persona de alta preparaciéon académica (con licenciatura, preferente en
administracion o en ingenieria industrial y maestria en el drea
administrativa), que tenga facilidad de palabra y pueda mantener buenas
relaciones publicas, ya que sera la persona indicada para tratar ante los
proveedores y clientes, en pocas palabras, representara la imagen de la
empresa. Debe contar con experiencia en el drea administrativa de altos

niveles, manejo del inglés 100%, liderazgo y capacidad de mando.

CONTADOR: Se requiere a un Contador Publico con titulo y cédula, con

experiencia en el manejo de contabilidad de empresas, amplia

responsabilidad por su trabajo e integridad moral.

GERENTE DE EXPORTACION: Para esta plaza, se requiere una persona

egresada de la carrera de Comercio Internacional o alguna carrera afin, que

tenga experiencia en el area
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internacional en cuanto a cuestiones contractuales Yy negociaciones
internacionales, aranceles, barreras comerciales, etc. Debe contar con un
amplia capacidad de analisis de

mercado Yy tener experiencia en la configuraciéon de proyecciones futuras

para la mejor toma de decisiones. Manejo del inglés en un 100%.

GERENTE DE PRODUCCION: Se requiere a una persona egresada de

la carrera de ingenieria industrial o alguna carrera afin, con experiencia en
los procesos de produccion de muebles con gran responsabilidad y

liderazgo.

GERENTE DE MERCADOTECNIA: Para este puesto se requiere una

persona egresada de una carrera economico-administrativa que se
caracterice por un trato amable, con capacidad de organizacion y
conocimiento de la forma de facturar, notable habilidad para las relaciones
publicas, facilidad de palabra y mucha persuasion. Manejo de un 80% del

idioma inglés.

GERENTE DE RECURSOS HUMANOS: Para esta plaza se busca a una

persona egresada de la carrera de Psicologia o comunicacién especializada

en el reclutamiento y trato de personal.
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CAPITULO 4

OPERACIONES

Consideraciones Internacionales

En el capitulo 2 se realizoé el estudio de mercado para la exportacion
del Mueble Rustico a Alemania y a Estados Unidos en el que se llegd a la
conclusion de que ambos mercados son viables para la exportacion de este
producto. Pero para poder penetrar exitosamente en dichos mercados es
necesario tener en cuenta algunas consideraciones internacionales que
ayudaran a los integrantes de la empresa a tomar algunas decisiones

criticas.

4.1 Actividades de desarrollo de Mercado

Esta consideracién es muy importante ya que de esta depende la
captacion de nuevos clientes o el descubrimiento de nuevos mercados. Para
ello, es recomendable que la empresa contrate personas especializadas en el
ambito de la mercadotecnia o el comercio internacional que estén
familiarizadas con las diferentes dependencias y sitios en donde puedan
recabar informacion para descubrir o abrir mercados potenciales para el
Mueble Rustico.

Estos mismos tendran a cargo actividades como la preparacién de
folletos o catdlogos de publicidad y ventas para uso en mercados externos,
de promover el producto en ferias internacionales, asi como, de planear la
estrategia de mercado adecuada para los mercados extranjeros. Por
supuesto, esta persona debera contactar clientes y clientes potenciales en el

extranjero.
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4.1.1 Transporte

El Mueble Rustico es un bien que resulta tener un gran peso, volumen
Yy en muchos casos pueden ser dificiles en su manejo. Por esta razén, el
transporte puede representar un costo alto para el exportador. Es necesario
que la empresa cuide los procesos de empaque, embalaje y transporte, a fin
de reducir costos ademads de evitar posibles danos ocasionados durante el
envio de los productos los cuales resultan perjudiciales para la empresa y el
importador.

En un sinnumero de ocasiones los muebles exportados llegan a los
paises de destino deteriorados ocasionando grandes pérdidas a los
exportadores. Este problema se puede reducir si se utilizan técnicas de
embalaje adecuadas.

Los principales riesgos para la exportacion de muebles durante el

almacenamiento y la manipulacién son los siguientes:

Roturas

» marichaduras
> Deéoloracién

» Condiciones
atmosféricas

Rayas y aranazos

Moho y deshidratacion
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Lo que puede hacerse es evitar la mayoria de los danos y
desperfectos con un embalaje econémico, utilizando una buena combinacién

de materiales y diserios adecuados.

Informacion detallada sobre normas de empaque y embalaje pueden ser
solicitadas al Centro de Comercio Internacional de la UNCTAD, dirigiéndose

a la siguiente direccion:

- Centro de Comercio Internacional
 UNCTAD/OMC
Palais des Nations, 1211 Ginebra, Suiza

http:/ / www.intracen.org/

En Estados Unidos las autoridades reguladoras de los trenes de
carga y las industrias de transporte terrestre redactaron un complejo
sistema de normas para los materiales y métodos de embalaje de muebles.
Este conjunto de normas es conocido como especificaciones “F-Pack”, el cual
se actualiza con regularidad segtn se van introduciendo nuevas técnicas y
materiales de embalaje.

Las especificaciones F-Pack describen los materiales mas adecuados
que deben ser utilizados para el embalaje del tipo de mueble, asi como la
forma en que deben ser utilizados. La empresa debe decidir cual de los
embalajes les resulta mas rentable en cada caso.

También las F-Pack tratan sobre el diseno de la caja exterior Yy
proporcionan especificaciones minimas para el carton; el tipo de grosor del
material protector y su forma de aplicacion; el tipo, tamano y grosor de los

amortiguadores y su colocacion en el interior del embalaje; el tipo y la
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anchura de la cinta adhesiva utilizada y las dimensiones de la madera
utilizada en armazones para la base, entre otros aspectos.

Un requisito comun en estas especificaciones es el de 19mm o 35mm.
Cuando el mueble excede los 203mm, deberd suspenderse dentro del
embalaje, creando un espacio vacio de 19mm en cada pata. En muchos
casos, estas normas también se refieren a las dimensiones de madera,
grados de cartéon ondulado y los cojines de almohadillado que deben
utilizarse en cada tipo de mueble.

Es conveniente para la empresa obtener una copia del Furniture
Packaging Manual (Manual F-Pack para el embalaje de muebles), el cual se

puede obtener entre otras fuentes dirigiandose a:

Bohmann Industrial Traf]
Ll A §! tsw

PO Box 889
Gardner, Mass. 01440, USA

Consideraciones Particulares del Transporte Maritimo:

Cabe resaltar que mas de 90 % del intercambio comercial de los
paises latinoamericanos se hace por mar, a excepciéon de México y Bolivia.

El transporte maritimo, con gran influencia en el desarrollo econémico,
responde actualmente a los requerimientos del comercio, cuyas tendencias
son un aumento considerable de la capacidad de carga, su rapidez y su
especializacion. Hoy existen diversos tipos de buques que se ajustan a las
necesidades de carga: con bodegas de ventilacion o refrigeracion para
productos perecederos, buques tanque para carga liquida, graneleros,

cementeros, etc., construidos para cierto tipo de carga.
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Comparado con otros medios de transporte, el maritimo es el mas
barato en funcién de la capacidad de arrastre de los buques y el que cubre

destinos mas lejanos.
v’ El conocimiento de embarque en contenedor

Es muy importante hacer una lectura minuciosa del conocimiento,
tanto el anverso como el reverso.

El contenedor es un medio para almacenar mercancia sujeta de
transporte, no un embalaje. Por lo tanto, el exportador debe atender el
embalaje, asi como la estiba dentro del contenedor, ya que corre por su
cuenta y riesgo el acarreo por carretera o ferrocarril, la carga y descarga del

barco y la travesia en éste.

Es obligacion del exportador describir las caracteristicas, la cantidad,
el empaque y el peso de los productos por cada contenedor, de acuerdo con
su tipo y capacidad, pues la sobrecarga de las unidades pone en riesgo la
mercancia y el contenedor mismo.

El flete maritimo es el monto que se paga al naviero por concepto del
transporte desde el puerto de origen hasta el de destino; se fija basicamente
a partir de la oferta y la demanda, pero existen ciertos factores que hacen

su cdlculo mucho mads complejo, como por ejemplo:

lanoldralesn de la.comgn..
el tonelaje a transportar
el valor de la' mercancia

la relacién peso-medida

NN

la distancia entre los puertos
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Estos son sélo algunos de los factores, ya que ciertos organismos

internacionales han detectado hasta 27 elementos que afectan el costo del

flete.

V' Contratacion de servicios navieros

Los usuarios deben tomar en cuenta los tres puntos siguientes al

contratar los servicios de las empresas navieras.

1.Caracteristicas de la carga relaciéon de la carga:

peso medida (factor de estiba)

peso o largo excesivo

posibilidades de dano o robo

posibilidad de contaminar otros productos

grado de peligrosidad

Sin embargo, en las reglas de aplicacion de las tarifas se establece
que el embarcador, ya sea directamente o por medio de su representante,
debe declarar en los conocimientos de embarque, y en su caso el agente
consignatario de buques debe transcribir en los respectivos manifiestos de

carga, la siguiente informacién de las mercancias:

numeros de bultos o piezas
peso bruto total en kilogramos [toneladas métricas (TM)]

volumen total, en metros cubicos, con aproximaciones hasta

decimetros cubicos (milésimos de metros cubicos)
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valor comercial en délares estadounidenses cuando el flete sea ad-
valérem o cuando se apliquen cargos adicionales ad-valérem
dimensiones y peso unitario de cada bulto o pieza, en el sistema

métrico decimal clasificacion en el Sistema Armonizado.

2.Costos portuarios

Los costos portuarios son el pago que se efectua por servicios
prestados en los puertos al inicio, durante o al término del transporte de las

mercancias por concepto de:

carga/descarga
estiba/desestiba

muellaje

Las tarifas por dichos servicios varian considerablemente, pues

obedecen a las caracteristicas de cada puerto.

3.0Operacion naviera

Los gastos por operacion naviera son los que inciden indirectamente

en la prestacion y el costo del servicio: que entre otros son

costo del buque
gastos de administracion

costo diario de operacion
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4.1.2 Documentos de Exportacion

En esta seccion se presenta un detalle de los documentos que mas se
utilizan en el comercio internacional. Es innecesario recalcar la importancia
de la mds correcta confeccion de los documentos, tanto para evitar
inconvenientes en el cobro de la mercancia como para evitar demoras en la
llegada de la mercancia al cliente. Ademads, es igualmente importante
cumplimentar todo lo solicitado por el comprador (tipo de documentos, juego
de copias completos, certificados, etc...). Cabe destacar que el orden de los
documentos a continuacion no significa el orden de importancia de los

mismos.

=» La Oferta-Cotizacion:

La elabora el exportador quien debe tener presente los siguientes
aspectos: claridad, exactitud, facil interpretacion, precisa ennumeracion de
las condiciones, entre otros.

La informaciéon que deberd contener este documento anotada en papel

membretado de la empresa es la siguiente:

Nombre y Domicilio de la Firma quien se cotiza

Precio Unitario y en qué Moneda se cotiza

< \\ AN

Forma de Cotizacién, Punto de Embarque (FOB, CIF,
etc) ‘ A '

Forma y Plazo de Pago

<

Origen de la Mercancia

Puntos de Embarque y Destino

85



PROYECTO DE EXPORTAQON EBANO MUEBLES RUSTICOS

————————

v Puerto de Descarga
v' Medio de Transporte

v' Tiempo de Mantenimiento de la Oferta

=» Factura Comercial o Proforma:

Para fines aduaneros, en México es posible exportar sin factura, pero en
el pais de destino es necesario que todo embarque se ampare con una
factura comercial. Esta se debe presentar en original y seis copias con firma

autégrafa, en espanol o en inglés. Debe incluir la siguiente informacion:

» Aduana de salida del pais de origen y puerto de entrada del pais de

destino.

» Nombre y direccién del vendedor o del embarcador.

» Nombre y direccién del comprador o del consignatario.

» Descripcién detallada de la mercancia. Asimismo, la factura debe incluir
el nombre con el que se conoce la mercancia, el grado o la calidad, la
marca, los numeros y los simbolos que utiliza el fabricante, relacionando
cada renglon con los bultos o la lista de empaque; no debe contener
descripciones numéricas, ambiguas o confusas.

» Cantidades, peso y medidas del embarque.

» Precio de cada mercancia enviada especificando el tipo de moneda. El

valor de la operacion debe expresarse en moneda de inmediata
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convertibilidad (délares estadounidenses, marcos, libras, etc.) y senalar

su equivalente en moneda nacional (sin incluir IVA).

» Tipo de divisa utilizada.

» Condiciones de venta [(FOB), (CIF), lugar, destino]. Los montos por
concepto de flete, primas de seguro, comisiones Yy costo de embalaje para
el transporte deben desglosarse en caso de que el cliente lo solicite o
segun las condiciones de venta. En el pais de destino, estos conceptos
pueden ser parte de la base gravable para calcular los impuestos a la

importacion.

» Lugar y fecha de expedicion. Si la factura se compone de dos o mas
hojas, éstas deben numerarse consecutivamente (por ejemplo: 1/5, 2/ 5,

etc. ).

=>» Lista de Empaque

La lista de empaque es un documento que permite al exportador, al
transportista, a la compania de seguros, a la aduana y al comprador,
identificar las mercancias y saber qué contiene cada bulto o caja, por lo que
debe realizarse un empaque metodico, que debe coincidir con la factura. Con
la lista de empaque se garantiza al exportador que en el transito de sus
mercancias se disponga de un documento claro que identifique el embarque
completo y que, en caso de percance, permita hacer las reclamaciones
correspondientes a la compania de seguros.

En la lista se indicara la cantidad exacta de los articulos que contiene
cada caja, bulto, envase u otro tipo de embalaje. En cada bulto o caja se
deben anotar, en forma clara y legible, los numeros y las marcas que lo
identifiquen, mismos que deben relacionar en la factura, escribiendo al lado

la descripcién de cada una de las mercancias que contiene. Se debe
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procurar empacar junta la mercancia del mismo tipo, ya que esto simplifica
la revision de la aduana y evita que aquélla sea mas profunda.

Un embarque confuso (que contenga mercancias diferentes en un solo
paquete y que no estén debidamente relacionadas) propicia que el
funcionario de la aduana, al tratar de establecer la cantidad de un solo tipo
de mercancia, verifique todos los bultos o cajas. Ello genera gastos de
maniobra no considerados, aumentando asi el costo del producto, las
demoras en la entrega y los riesgos para el buen resguardo de las
mercancias.

En este desglose debe indicarse la fraccion arancelaria de la
mercancia, asi como el valor, el peso y el volumen (describiendo el tipo de
empaque Yy embalaje utilizados), pero siempre en forma detallada,
agregando la informacién especifica de que se disponga, como el analisis
quimico.

La lista de empaque la elabora el exportador en original y seis copias,
se utiliza como complemento de la factura comercial y se entrega al
transportista. También es recomendable indicar la medida de los bultos,
pues en algunos casos el flete se cotiza por la relacion peso-volumen-valor

del embarque.
= Carta de Encomienda:

El exportador deberd elaborar un documento dirigido al agente aduanal
mediante el cual, bajo protesta de decir verdad, girara las instrucciones al
mismo para realizar el despacho aduanero en forma clara y precisa. Debe ir
impreso en papel membretado de la empresa y contener los siguientes

datos:

=» Conocimiento de Embarque:
Este es un documento necesario para los embarques que llegan por

avién o por mar, pero no es absolutamente necesario para aquellas
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mercancias que llegan por tierra. Sin embargo, es un documento muy util
para poder identificar las mercancias con las facturas, y facilita también
la revision de las mismas al llegar a la frontera antes de hacer el cruce

de las mismas.

4.1.3 Despacho Aduanal

Quienes exporten mercancias estan obligados a presentar en la
aduana un pedimento de exportacion, en la forma oficial aprobada por la
Secretaria de Hacienda y Crédito Publico, por conducto de un agente o
apoderado aduanal. En los casos en que las mercancias estén sujetas a
regulaciones o restricciones no arancelarias a la exportacion, cuyo
cumplimiento se demuestre con medios magnéticos, el pedimento debe
incluir la firma electronica que indique el descargo total o parcial de esas
regulaciones o restricciones. Dicho pedimento de exportacion se debe

acompanar de:

¢ La factura o, en su caso, cualquier documento que exprese el valor
comercial de las mercancias, de preferencia en dodlares

estadounidenses.

¢ Los documentos que comprueben el cumplimiento de regulaciones o

restricciones no arancelarias a la exportacion.

Es recomendable indicar los numeros de serie, parte, marca y modelo
o, en su defecto, las especificaciones técnicas o comerciales necesarias para
identificar las mercancias y distinguirlas de otras similares, cuando dichos
datos existan.

El despacho aduanero se debe realizar por conducto de un agente o
apoderado aduanal, quienes estdan legitimados para actuar a nombre del

exportador; el agente aduanal suele aplicar una tarifa de honorarios, por la
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prestacion de sus servicios, de 0.18% del valor de la exportacion. Se
recomienda que previamente a la prestacion del servicio se establezcan los
honorarios senalados asi como otros gastos complementarios establecidos,
como, por ejemplo, los tramites relacionados con el despacho de las
mercancias exportadas.

Podran ocurrir erogaciones adicionales por demoras, sanciones
administrativas, manejos y manipulaciones especiales de las mercancias;
en estos casos, el exportador debe solicitar la aclaracion y el sustento de
dichos gastos para cubrir todos aquellos atribuibles a la actuacion del
agente aduanal.

Del despacho aduanero resulta el pedimento de exportacion, el cual
permite a la empresa comprobar sus exportaciones ante la SHCP para los
efectos fiscales respectivos (devolucion o acreditamiento de contribuciones,
IVA, principalmente).

En cada operacién de exportaciéon que se realice se tiene que pagar el
derecho de tramite aduanero (DTA), cuyo monto se fiyja de acuerdo con el
indice nacional del de precios
al consumidor y se publica en el Diario Oficial de la Federacion; sera funcion
del agente o apoderado aduanal hacer esta operacion y cargar el costo en la
cuenta correspondiente.

Corresponde al exportador el pago de todas las diferencias de dichas
contribuciones, multas y recargos que se determinen si provienen de
inexactitud o falsedad de los datos e informes que aquél haya
proporcionado al agente aduanal, de conformidad con lo dispuesto en los
articulos 54 y 195 de la Ley Aduanera. Esta falta podria llegar a ser una
grave y poner en riesgo el prestigio fiscal del exportador, por lo que debe dar
al agente datos e informes veraces y exactos.

El agente aduanal sera responsable solidario de la veracidad y la
exactitud de los datos y la informacion suministrados, la determinacion del
regimen aduanero de las mercancias, la clasificacion arancelaria y las

contribuciones causadas, asi como del cumplimiento de las demas
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obligaciones en materia de restricciones o regulaciones no arancelarias que
se apliquen a dichas mercancias.

Los documentos que se deben anexar al pedimento debe
proporcionarlos el exportador, incluida la carta de encomienda, mediante la
cual, bajo protesta de decir verdad, girara las instrucciones al agente

aduanal para realizar el despacho aduanero en forma clara y precisa.

Ademas de los senalados, los documentos que normalmente se

requieren para la exportacién son:

Copia del Registro Federal de Contribuyentes (RFC) con homoclave e
informacion del domicilio fiscal de la empresa.

Carta de encomienda para el embarque de su mercancia.

Contar con la reservacion de la agencia naviera para efectuar el
embarque de la mercancia, en caso de tratarse de un despacho por
aduana maritima; si no se cuenta con dicha autorizacion dar
instrucciones a la agencia aduanal para que solicite la autorizacion por

cuenta del exportador.

Si se trata de contenedores, solicitar con tiempo el envio de los
contenedores vacios para ser cargados con la mercancia a exportar y
que se encuentren en puerto listos para su embarque con tres dias de
anticipacion.

Si la clase o naturaleza de la mercancia asi lo requiere deberd contar con

lo siguiente:
- permisos o autorizaciones

- certificados de analisis quimicos

- lista de empaque

91




PROYECTO DE EXPORTACON EBANO MUEBLES RUSTICOS

—— P — ome—

4.2 Estrategia de Comercializacion

La Estrategia de Comercializacion Internacional esta constituida por 4

areas fundamentales, también llamadas las 4 P’s de mercado:

Producto
Precio
Promocion

Plaza/ Distribucién

Estos son el centro de la Mercadotecnia Internacional.

El propédsito de la Estrategia de Comercializacion es mostrar como se

planea comercializar el producto.

4.2.1 Producto:

En el Capitulol se definié qué tipo de bien es el Mueble Rustico, asi
como, sus ventajas competitivas y mds adelante, en el Capitulo 2 se puede
concluir que es muy demandado por los mercados internacionales. Pero
dados los factores culturales, sociales y de gustos y preferencias, este
producto que se vende exitosamente en el mercado nacional puede no
funcionar en el mercado internacional.

Por ello la importancia de este apartado en el que se plantearan los
cambios que son recomendables que el producto sufra para asegurar su

éxito.
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En el caso de esta empresa, es muy conveniente que implante un
sistema de control de calidad eficiente ya que de la calidad depende
conservar el cliente o perderlo. El control de calidad —fundamentalmente en
productos de exportacion- tiene por objeto evitar la fabricacién y/o el envio
de productos defectuosos por mala calidad de los materiales, terminacion de
maquina o por torpeza de la mano de obra. Ademas si la materia prima o los
materiales fueran de por si de baja calidad o no fueran los convenidos.

La calidad de exportacién debe ser de primerisimo nivel y siempre
constante. El cliente no debe recibir una calidad distinta a la que él espera
recibir. Tampoco debe despacharse una buena en el primer embarque Yy
luego bajar su nivel.

St tuviéramos que recurrir a una sola variable para conquistar un
mercado, esa variable seria la calidad. La calidad debe ser total en todos los
aspectos del producto y no debe significar solamente “cero defectos” sino
que debe abarcar hasta una conducta para mejorar la calidad en forma
continua y sin interrupciones. Inclusive, debe ser un objetivo ‘empresarial el
mejoramiento inninterrumpido de los procesos de produccion, incluyendo los
sistemas de organizacion y distribucion.

Otra consideracién importante es el empaque y embalaje de
exportacion. En seguida se plantearan algunas indicaciones apropiadas en
el embalaje de muebles. En el caso del embalaje de sillas y mesas los
componentes que la empresa debe cuidar de danos en la manipulacién y el
transporte son las patas y el contorno del tablero de las mesas. Las sillas
también son propensas a sufrir danos en las patas, e igualmente en los
brazos, asientos tapizados y respaldos de madera. En el caso de los
muebles tapizados, los aspectos de embalaje serialan que el mas sencillo es
una funda de polietileno. Puesto que las fabricas de muebles suelen ser
lugares con mucho polvo, es recomendable colocar una funda de polietileno
sobre la silla o el sofa tan pronto se haya completado el proceso de
fabricacién. Sin embargo, esta funda debe considerarse tan solo como una

proteccion antipolvo. No hay
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que pensar que pueda proteger el mueble contra impactos; ademds es muy
facil que se rompa o sufra desgarres debido a la abrasion.

Adicionalmente, los muebles tapizados requieren proteccién contra los
impactos. Una buena forma de proporcionar esta proteccion es cubrirlos con
algun material amortiguador. Los materiales mas adecuados para ello son,
entre otros, la espuma de polietileno y el plastico de burbujas. Debido a que
la espuma de polietileno se rasga y perfora con facilidad, debe ir laminada
con una capa de papel Kraft o de pelicula de polietileno.

No suele ser rentable usar el cartén mds barato para un embalagje.
Hacer un pequerno gasto extra en un cartéon de mejor calidad puede suponer
una gran diferencia entre un embalaje deficiente y uno cuya proteccion
resulte tanto eficaz como rentable.

El embalador tiene a su disposiciéon una gran variedad de cajas,
algunas de las cuales proporcionan una proteccion excelente. El
International Fibreboard Case Code (Cédigo Internacional para las Cajas de
Cartén) expone una amplia gama de diferentes diserios de cajas. Es posible
diseniar variaciones de cada uno de los tipos para adaptarlos a un producto
determinado. El cédigo para las cajas de cartén incluye ademds un método
facil para identificar tipos de caja complejos, sin necesidad de recurrir a
largas explicaciones verbales que pueden incurrir en interpretaciones
incorrectas.

A continuacién se mencionan algunos aspectos que pueden servir de
ayuda a fin de evitar o disminuir danos durante el transporte o

almacenamiento:

reveer suficiente amortiguamiento en todos los puntos-de

‘entrar en contacto con el

- contacto, es dééf’i’?,’«fdonde;el;j)rodg"cﬁtb pu
 eartén exterior u otro-articulo dentro del mismo contenedor.
w Comprobar que los materiales de almohadillado y otros elementos de

proteccion estén bien sujetos, ya sea al mueble que se esta embalando
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o bien, al carton exterior, para que no puedan moverse durante el
transporte.

w Para el caso del mobiliario fragil, deberd tenerse una especial atencién
para evitar roturas y otros darios.

w Debera protegerse las patas del mueble para reducir el impacto de un
golpe accidental.

w Sujetar correctamente todas las puertas y cajones de armarios,
cémodas o mesas, asi ‘oo 16s ‘elementos de cristal, para evitar
deterioros durante el tranéﬁi?rt’é”“ﬁ"’l&'ﬁfi&ﬁipulacio’n.

w No es aconsejable utilizar embalajes exteriores demasiado grandes
para el mueble que haya que colocarse dentro de ellos, o demasiado
flojos para soportar su peso.

w Se debe evitar, lo posible, todo movimiento en el

w Las patas necesitan ir protegidas contra impactos mediante el empleo
de material amortiguador y de puntuales transversales que reduzcan

la fuerza de un impacto accidental.

superficie lo. mas amplia posible.

Es muy recomendable utilizar de carga internacional en la exportacién
de muebles. Conviene diseniar desde el primer momento el tamano del
embalaje de muebles con el objetivo de reducir al minimo los problemas de

manipulacion y los costos.

4.2.2 Precio:
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Antes de establecer el precio, la empresa debe establecer el objetivo
que persigue con el producto en particular. Esta debe seleccionar
cuidadosamente su mercado, y por lo tanto, su estrategia de mercadotecnia,
incluyendo el precio sera bastante directa.

En el caso de Ebano Muebles Riisticos, en el Andlisis de Mercado (cap.
2) se definié como mercado meta al segmento de la poblacion con ingreso
medio-alto en ambos paises, lo que implica cobrar un precio medio elevado
por el producto. Asi la estrategia de fijacion de precios esta determinada en
gran medida por la decision previa sobre el posicionamiento en el mercado.

Sin embargo, hay otros factores a considerar en al fijacion de precios.

Estos factores pueden verse en la figura siguiente:

Factores Internos: Factores Externos:
e Objetivo de e Naturaleza del Mercado
Mercadotecnia _ y la Demanda
* Estrategia de la Mezcla Decisiones para e Competencia
de Mercadotecnia e Otros factores
e Costos — la Fijacién de 4+— ambientales (economia,
e Organizacion para la L revendedores, gobierno)

Fijaciéon de Precios

Los factores internos comprenden los objetivos de mercadotecnia de la
empresa, la estrategia de la mezcla de mercadotecnia, los costos y la
organizacion.

Los factores externos incluyen la naturaleza del mercado y de la
demanda, la competencia y otros factores ambientales.

Asi, la empresa puede emplear distintas estrategias en la fijacion de

sus precios para atacar un mercado como por ejemplo:
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s Igualarse o atacar la competencia

% Fijar un precio que sea mas compatible con el
objetivo de volumen de ventas y crecimiento que se
haya fijado.

+ Fijar su precio en funcion de un mayor margen de
rentabilidad, aun sacrificando los volimenes en
unidades.

% Utilizar el precio como criterio para la segmentacion
de los mercados.

La estrategia idénea para Ebano Muebles Rusticos es la de igualarse
o atacar la competencia debido a que hay otras empresas mexicanas de
muebles rusticos que anteriormente han penetrado los mercados alemanes y
estadounidenses y que lo han hecho exitosamente, entonces esta empresa
debe ser cauteloso al fiyjar el precio ya que es recomendable atacar el

mercado a un precio competitivo.

Igualmente, cabe destacar, que respecto al precio es necesario hacer

dos advertencias:

- El precio no debe fijarse unicamente en funcion de los costos:
los costos constituyen uno de los factores importantes que deben tomarse en
consideracion al fijar el precio de un producto o servicio pero mas que nada,
deben primar las consideraciones respecto a las condiciones del mercado y
la posicion competitiva existente o deseada para el producto.

- El precio no debe fijarse unicamente en funciéon de la
rentabilidad: las condiciones del mercado constituyen factores
condicionantes mas importantes. Ademads es

necesario que se considere siempre el concepto de rentabilidad en funcion
del tiempo ;Qué deseamos lograr: rentabilidad a corto plazo, estable o

futura?
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El enfoque de fijaciéon de precios mas recomendable para Ebano
Muebles Riusticos seria analizar el punto de equilibrio y fijar el precio a partir
de las utilidades meta y, posteriormente, comparar el precio que se obtuvo
con el precio de la competencia y aqjustarlo a fin de que se obtenga utilidades
a precios similares a los de la competencia.

En conclusién, la empresa se basara entre otros en dos aspectos
fundamentales en la fijacién de precios:

- Los costos y

- La competencia

Metodologia para definir el precio de exportacion:

La empresa debe tener un conocimiento preciso del costo en que ha
incurrido para fabricar o comercializar un producto destinado a la
exportacién. Este es el punto de partida para determinar el precio mds
conveniente. En condiciones normales de libre mercado, el costo es el limite
inferior del cual no puede bajar el precio de venta; el superior lo determina la
elasticidad del mercado. Por lo tanto, la fijacién del precio de venta oscila
entre un limite inferior fijo (costo) y uno superior negociado y establecido por
el mercado y el producto, principalmente.

El cdlculo del costo de un producto de exportaciéon debe considerar
elementos diferentes de los que se toman en cuenta para el mercado
nacional. Ello se debe a que en este ultimo, por ejemplo, se incluyen gastos
de publicidad, los cuales no deben repercutir necesariamente en el costo del
producto de exportacion.

La empresa debe hacer inicialmente un andlisis contable en el que
defina sus estrategias y cuide no descapitalizarse, programando una
rotacion de su flujo financiero que le permita contar con un precio competitivo
de exportaciéon. El método que se propone a continuacion debe analizarlo el

empresario para cada caso en particular, sobre todo si la empresa se
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encuentra en su punto de equilibrio o con un margen minimo abajo de él, en
la atencion del mercado nacional. El procedimiento se denomina 'costo
variable unitario total". Costo variable unitario total.

Una manera de integrar y distribuir los costos que se integran al

producto es considerar los siguientes tipos:

I) Costos variables de fabricacién

Materia prima. Costo por concepto de los insumos o bienes a

transformar que se procesan y que dependen de la cantidad. de compra o

produccion.

Mano de obra. Costo del trabajo humano, el cual varia segun el

grado de especializacion y si es por contrato o destajo.

Otros gastos variables. Costos en que se incurren con motivo de la

fabricacion y que son distintos de los dos anteriores (por ejemplo,

depreciacién del equipo cuando ésta se realiza en funcion de las unidades

fabricadas).

La suma de estos tres conceptos constituyen el costo variable de

fabricacion.

1) Costo de comercializacion

Todo el esfuerzo posterior a la elaboraciéon de un producto para lograr
que el consumidor lo adquiera constituye el costo de comercializacion,

entendiendo éste como los gastos en que se incurra por las siguientes

actividades, entre otras:
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- Investigaciones y estudios de mercado
- Promocion de ventas

- Publicidad

- Estadisticas de ventas

- Ventas y sus costos administrativos

Entre estas actividades hay algunas que generan gastos de forma
independiente de st se vende o no; éstos se denominan gastos constantes de
comercializacion (sueldo de personal de ventas, rentas, publicidad por

contrato, etcétera).

1II) Costo de exportacion

Es la suma de los gastos que originan los diferentes actos
encaminados a la exportaciéon. Estos actos varian dependiendo de la
negociacioén o cotizacion que se realice, los cuales se establecen mediante el
término de negociacion internacional utilizado (INCOTERM). Ya que cada
exportacion es unica, no origina el mismo tipo de actos y por tanto los gastos

de exportacién no son iguales.

Los principales costos de exportacion se clasifican de la siguiente

manera:

& Costos constantes que se originan por mantener una unidad o
gerencia de exportaciéon, sueldos, rentas, etc. Los costos constantes
se originan aunque no se efectiue exportacion alguna y son
necesarios para mantenerse en el negocios; ocurren de cualquier

maneraQ.

& Costos variables ocasionados por la realizacion concreta de la
exportacion. Asi, el costo variable unitario total de un producto por

exportarse se compone del costo variable de fabricacién adicionado

100



PROYECTO DE EXPORTACION EBANO MUEBLES RUSTICOS

del costo wvariable de exportacion; los costos variables de
comercializacion se pueden no incluir, ya que soélo tienen como

proposito principal la comercializacion en el mercado interno.

Formulacion del precio de exportacion

Para formular el precio de exportacion se dispone de dos
procedimientos. Uno parte del precio de planta al que se adicionan los
demas conceptos para obtener el precio de exportacién. El otro parte del
precio del mercado (6ptimo) y sustrae los conceptos agregados que se
calculan aparte, para adecuar las variables de la ecuaciéon al resultado
predeterminado.

El procedimiento de base aditiva sera en el que se profundice en esta
guia, ya que la otra opcién implica manejar los canales de distribucion en el
mercado de destino, lo que es poco comun para los pequerios y medianos
exportadores. No obstante, a continuaciéon se hacen algunas precisiones al

respecto:

I) Cotizacion con base en el precio de mercado, pricing (base sustractiva)

En este método se establece un precio optimo final, diferente para
cada mercado y calculado con base en las condiciones de la oferta y
demanda de productos similares y competitivos en el drea de andlisis. La
ganancia neta variara de un lugar a otro, de acuerdo con las ventajas e
inconvenientes del producto, en relacion con otros similares y de acuerdo

con la estabilidad de los mercados individuales.

Para quien se inicia en la exportacién, este método no es el mas

adecuado, ya que a partir de un precio base habra variables que se
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desconocen, incluso algunas de ellas estaran fuera del control del

exportador.

Il) Precio basandose en costos, costing (base aditiva)

A partir del costo de produccion, se adiciona un margen de utilidad,
ademas de fiyjar la estrategia de venta que contemple las variables,
volumenes, precios, tiempos y financiamientos; conocer la ganancia neta y
adicionar sistemdticamente los gastos en que se incurran, posteriores al

precio Ex-Work.

IIl) Gastos en que se incurre para exportar

El ejemplo que se describe enseguida es meramente indicativo. Asi, es
probable que varios gastos de los primeros cinco puntos no se lleven a cabo
necesariamente; en cambio, pudiera haber otros que se tienen que calcular

para definir el precio Ex-Works.

1. Envase y embalaje de exportacion.

2. Marcas, etiquetas, leyendas o impresos especiales para exportacion
(en el embalaje)

3. Optimizacién de la carga (reagrupando, unitarizando, etc.)

4. Inspeccidn, certificacion y verificaciéon de exportacion en la planta o
almacén de la empresa.

5. Almacenaje local previo (si se requiere). (1+2+3+4+5+ precio del
producto para exportar=precio Ex Works)

6. Tramitacion de documentos

7. Recolecciéon o transporte nacional incluyendo maniobras o renta de
equipo especial (en su caso)

8. Impuesto de exportacion (en su caso) y derecho de tramite aduanero
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9. Despacho aduanal.
10. Seguro de la mercancia hasta su entrega al medio de transporte

internacional.

& [Ex Works+6+7+8+9+10=Free Carrier (via aérea); Delivered at
Frontier (via terrestre)].

& Ex Works+6+7=Free alongside ship (via maritima).

& Free alongside ship+8+9+10 (incluyendo el seguro hasta abordo

del buque)=Free on Board (via maritima).

4.2.3 Promocion:

La promocion es el proceso consistente en estimular la demanda de
los bienes y servicios de una compania. Las empresas promueven Sus
productos y servicios por medio de la Publicidad, la Venta Personal, a través
de Catdlogos, Tele Marketing, Internet, Ferias Comerciales, tanto nacionales
como internacionales Con todo, el método que apliquen dependera siempre

de la naturaleza del producto.

Naturaleza del Producto:

Una comparia dispone de varias opciones en la promocién de sus
productos. En la eleccion definitiva influira si cree que el mismo mensaje
puede usarse en los diferentes mercados meta internacionales, si cree que
debe adaptarlo, si el producto no cambiara@ o si sera modificado. A

continuaciéon se comentan cuatro variantes de este aspecto:

» Producto y Mensaje Idénticos: este método se usa cuando la empresa

desea vender el mismo producto en los diferentes mercados
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internacionales y piensa que al mismo tiempo puede utilizar el mismo

mensaje promocional en todos los mercados.

Producto Idéntico pero Mensaje Diferente: esta estrategia se aplica
cuando el mismo producto puede satisfacer una necesidad distinta en
varios mercados. Por ejemplo: En Estados Unidos muchos fabricantes de
automoviles publicitan el lujo y las comodidades que ofrecen sus
productos; en cambio, en otros paises esos mismos automoviles se
promueven insistiendo en el ahorro de combustibles o en la capacidad de

satisfacer las necesidades basicas de transporte.

Producto Modificado pero Mensaje Idéntico: este mensaje se emplea
cuando el mercado requiere una version diferente del producto, pero las
necesidades del consumidor son las mismas ( EL CASO DEL MUEBLE
RUSTICO ).

Producto y Mensajes Modificados: cuando el uso del producto y los
hdabitos son distintos a los del mercado del pais de origen de una

empresa, habra que modificar tanto el producto como el mensaje.

Por otra parte es importante que a través de la promocion se defina el

mensaje que se desea transmitir al cliente acerca de la cualidades del

producto ( producto de alta calidad, de bajo costo, seleccion amplia de

productos, compromiso con el cliente, etc.). en este caso el mensaje que se

desea transmitir de los muebles rusticos de Ebano Muebles es el de brindar

al cliente productos de alta calidad, con una seleccion amplia de productos,

las cuales se realizaran por medio de catdlogos en internet. Cabe mencionar

que dentro de los canales de distribucion ( Distribuidor, Detallista, Usuario

Final ), se ha optado por utilizar en un principio solo al distribuidor, por tal

motivo estas acciones promocionales son estrategias de empuje enfocadas

hacia los distribuidores, cuyo objetivo es motivarlos a incluir y promover
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nuestro producto. Algunas formas de motivarlos a vender nuestro producto

son las siguientes:

¢ Pagar parte de las campanas promocionales del producto.

¢ Ofrecer generosos incentivos de ventas.

¢ Efectuar una investigacion de mercado para detectar nichos de clientes y
hacer prondsticos de ventas que le permitan al distribuidor cuanto
inventario conservar.

¢ Ofrecer precios competitivos para que el distribuidor pueda obtener

mayor margen de utilidad.

Es importante destacar que los costos de los métodos promocionales son
factores que deben analizarse al desarrollar la promocion. La publicidad y
los esfuerzos de promocion de ventas requieren grandes desembolsos. Sin
embargo, si tienen éxito en llegar a grandes cantidades de personas en
nuestro caso de grandes distribuidores importantes del mercado meta, el

costo por cada uno de ellos puede ser bastante bajo.
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Proceso de Promocion:

Informacion sobre los

clientes y las fuerzas del Organizacion Promocién
medio ambiente del
marketing

4.2.4 Transporte/Distribucion (Canales de Distribucion)

En este apartado se muestra la importancia de la elecciéon de un canal
de distribucion como estrategia para penetrar en el mercado internacional
meta y de tal modo hacer llegar el producto o servicio con éxito a los clientes
o consumidores, para ello el exportador debera considerar, en primer
término, si el importador comercial sera el comerciante que habra de vender
el producto al usuario o consumidor, en cuyo caso la via seria directa, o si
tendra que mantenerse con intermediarios en el pais (agentes de exportacion
o comisionistas exportadores) o con intermediarios en el exterior, pudiendo
ser agentes/representantes, concesionarios o mayoristas/distribuidores.

Existen, pues, dos vias, canales o sistemas bdasicos para lograr el
objetivo y, dentro de ellos, puede observarse alguna variante. Pero
previamente, antes de tomar una determinacion, debera conocerse la
estructura normal y corriente de distribucion y venta en el pais de destino
para adoptar la alternativa mas idoénea.

Los dos sistemas a que nos referimos son el directo y el indirecto. Es
importante senalar que sobre cada uno de estos habra de calcularse un

margen de utilidad o porcentaje
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de comision, segun, sea el caso, de acuerdo con la indole de las funciones y

responsabilidades de quienes intervengan.

La adopcion del sistema ideal esta un tanto condicionada por:

El tipo de producto.
Las caracteristicas y condiciones de mercado.

v El grado de profundidad y permanencia que se desee obtener en el
mercado.

v La estructura de la propia organizacion para la exportacién.

v El tiempo y el costo que se requiera para el establecimiento del sistema

adecuado y su desenvolvimiento, hasta la concrecion de operaciones.

El problema de la eleccion del sistema mds adecuado se presenta con
mayor frecuencia en la pequena y mediana empresa, que, generalmente no
cuentan con experiencia exportadora ni con los recursos financieros
suficientes para organizar un departamento de exportacidén propio para
hacerse cargo directamente de las ventas al exterior.

Lo practico es que el empresario, de acuerdo con sus particulares
condiciones, tenga respuestas claras, objetivas Yy realistas y, en
consecuencia, llegue a la mejor eleccion. Las respuestas deberan responder

a las siguientes interrogantes:

» Que clase de servicio se necesita, como el mas apropiado: exportacién

directa, distribuciéon intermediaria o la representacion de un agente.
» Como ubicar a cada uno de estos factores con la suficiente idoneidad,

experiencia y responsabilidad para que nos aseguren una gestién exitosa

y sin problemas.
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Cabe senalar que en la medida en que se sumen etapas o factores entre
el fabricante - exportador y el consumidor final se incrementara el precio del
producto, perdera eficacia el
control sobre el mercado y el usuario o consumidor y serd difusa, poco

objetiva y tardia la informacion que se reciba.

4.3 Sistemas Basicos de Comercializacion

Exponemos a continuacion los dos canales de comercializacién

basicos al exterior, a que hemos hecho referencia.

1. Sistema Directo

En este sistema la exportacién se realiza sin apoyo o intermediacion
alguna, es decir, es la misma empresa, la que directamente, bajo su propio
nombre y responsabilidad gestiona, concreta los negocios y realiza toda la
operatoria exportadora. Dentro de este sistema existe una variante, por lo
que tenemos dos alternativas:

La empresa, desde sus instalaciones y con su propio personal
especializado, encara directa mente las exportaciones, para lo cual debera
crear, equipar y mantener el departamento de exportacién y dotarlo del
personal idoneo necesario.

La empresa delega estas funciones contratando un profesional u
organizacion especializada, que actie desde sus oficinas y con su propio
personal, en nombre, por cuenta y representacion del fabricante -
exportador.

Algunas empresas también suelen enfrentar las ventas al exterior

estableciendo sucursales o filiales en los nuevos mercados meta. En estos
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casos, la filial con personalidad juridica independiente adaptada a las leyes
del pais tiene como finalidad el importar de su casa matriz los productos que
luego habra de comercializar en el mercado local como cualquier otro

empresa nativa.

2. Sistema Indirecto

La exportacién indirecta tiene diversa féormulas o canales para hacer
llegar los productos hasta los clientes en el exterior. Algunos de los factores
intervinientes pueden hallarse en el mismo pais local y otros se hallan
directamente radicados en el mercado internacional meta. Los principales
canales se exponen a rengléon seguido.

3. Factores en el Pais

Podemos distinguir tres factores del comercio exterior que actuan

desde el pais de origen del exportador.
4. Comerciante Exportador
Este auxiliar adquiere directamente los productos del fabricante que
posteriormente destinara al mercado internacional. Al costo de la mercancia
le agregard su propio margen de beneficio y luego se ocupara de colocar los
productos en los mercados externos. En este caso el comerciante exportador
podra utilizar cualquiera de las dos formas de pago mads generalizadas:

» Pago total al contado inmediato.

» Pago parcial contra entrega y el saldo una vez exportado el producto.
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Ventajas:

La venta es al contado y la cobranza contra entrega de la mercancia.
No se asumen los riesgos de la venta a crédito.

No se inmoviliza capital.

AN NN

No es necesario crear y mantener un departamento de exportacion.
Desventajas.
No tiene conocimiento de que mercados adquirirdn sus productos.

Ignora lo concemiente a la exportacion, distribucion de sus productos.

Desconoce el precio final al que se venden sus productos.

AN NN

No adquiere experiencia exportadora.

Comisionistas de Exportacion

Este auxiliar representa al fabricante, lo orienta y gestiona sus ventas, el
que una vez efectuadas y efectivizadas recibe una comisiéon por el
porcentaje vendido. No compra la mercancia para si; solo realiza la gestion
de venta a base de una comisién preestablecida, aplicable sobre las
exportaciones realizadas. En algunos casos el acuerdo se realiza sobre la
base de un reparto de beneficios en porcentajes preconvenidos.

En esta variante el productor es quien exporta y, por consiguiente, sabe
quiénes son los compradores, ejerciendo un control total sobre las

operaciones.

Agente de Exportacion

Representa algo asi como la division de exportacion, externa a la

empresa, Y tiene a su cargo y bajo su responsabilidad la organizacion pro -
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exportadora que pone al servicio del cliente. El agente que puede estar
representado por una persona o una organizacion, pueda prestar Sus
servicios a varios clientes que fabriquen productos no competitivos - aunque
pueden ser afines o complementarios- por su forma independiente de
trabajar. Su actuacion, desde sus propias oficinas, se centra en la busqueda
de mercados y en la promociéon de las ventas,; toma contactos directos o
indirectos, realiza los tramites de venta y previa conformidad del fabricante,
cierra la operacion.

Puede ocuparse inclusive, de toda la operacion exportadora. En general
recibe una comisién, como retribucién, cuyo porcentaje varia segun sean los

productos y los mercados de que se trate.

Ventajas

¢ Exime al fabricante de crear un departamento de exportacion.

¢ Evita la inversién de capital en prospeccion y estudio de mercados.

Desventajas.

¢ El costo de retribucion al agente es generalmente alto.

¢ El exportador no tiene contacto directo alguno con el cliente.

¢ No se adquiere experiencia exportadora.

v Factores Radicados en el Exterior
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Mencionaremos los dos factores de mayor actuacion como nexos

comerciales, con desempeno en el exterior.

1. Agente/representante

Actia en representacion de los fabricantes y/o exportadores ,
formalizando los negocios directamente con los compradores/importadores y
por cuenta de las empresas a las que presta sus servicios. No tiene
responsabilidad sobre los productos que vende ni asume riesgos de crédito.
En retribucion a su trabajo recibe una comision. Es el sistema mas

generalizado en el comercio exterior.

Los agentes/representantes son los mas indicados para informar al

exportador acerca de:

¢ Situacién y tendencias del mercado

¢ Produccién nacional, importacion y competencia de otros paises.

¢ Sistema arancelario

¢ Disposiciones técnico - aduaneras para el despacho a plaza

¢ Normas sanitarias

¢ Reglamentaciones sobre embalajes, marcas, empaque, envases, etc.

¢ Exigencias en cuanto a certificados (origen, calidad, sanidad, etc.)

Generalmente, los agentes cursan al exportador la orden de compra de
acuerdo con los datos que inicialmente ya se han preestablecido para el
mejor conocimiento Yy en detalle del pedido(mercaderia, condiciones de
venta y envio, etc.) y garantias e instrumentacion de la operacion.

Recibida la orden de compra y el acreditivo que se haya convenido ( por
ejemplo, Carta de Crédito irrevocable y confirmada) el fabricante/exportador

debera preparar y despachar el pedido segun las indicaciones de su agente,
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referidas a la mercaderia, empaque, embalaje, embarque, certificados , etc.
Asi también confeccionara y gestionara la documentacion comercial
(facturas, remitos, etc.) en un todo de acuerdo con los términos de la
operacion Yy las instrucciones recibidas de su agente por encargo del
comprador/importador.

Una vez cumplido el embarque por aparte del exportador y efectivizada
su liquidacion, éste le girarad a su agente la comision convenida por sus
gestiones de intermediacion.

Las relaciones entre el empresario/exportador y el agente/representante
deben hallarse establecidas en un Contrato de Representacion, cuyas
clausulas haran referencia a los derechos y obligaciones de ambas partes,
plan minimo de trabajo, objetivos a lograr, forma y oportunidad de retribuir
los servicios del agente, causales de rescision. etc.

El contrato debe ser lo mads claro y explicito posible tanto en los aspectos
comerciales como en los juridicos y sus clausulas cuya redaccion ha de
evitar interpretaciones ambiguas- deberan aqjustarse a las prescripciones
legales de ambos paises: el del exportador y el de actuaciéon del agente-

representante.

2. Mayorista/distribuidor

Es un comerciante que adquiere e importa en firme la mercaderia, por
su cuenta y riesgo, para luego venderla en el mercado local pudiendo
hacerlo al comercio mayorista o minorista. Generalmente, el exportador le
reconoce alguna rebaja de precio en forma de descuento, en compensaciéon
por los servicios de pre y postventa que el distribuidor pudiera tomar a su

cargo.
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Un buen distribuidor a de contar con un eficaz y organizado servicio
de venta directa llevado a cabo por un equipo de promotores y/o sucursales
que cubran el territorio sobre el que se ejerza la representacion.

También es habitual que los precios de venta al distribuidor contemplen
los servicios y gastos previstos en el contrato de concesion - distribucion a

saber:

¢ Prospeccion y evaluacion del mercado importador

¢ Mantenimiento de locales para exposicion y ventas

¢ Publicidad del producto y su marca

¢ Participacién en ferias, exposiciones y muestras

¢ Mantenimiento de "stock", inclusive de partes y piezas (repuestos)

¢ Servicio gratuito de postventa (de corresponder, segun el producto)

En el caso de Ebano Muebles el canal de distribucion que se va a utilizar
es Indirecto utilizando un factor radicado en el exterior el cual es el
mayorista o distribuidor. Es importante mencionar que algunas empresas
con las que vamos a competir utilizan otros sistemas o canales que hemos
mencionado con anterioridad y que ya son contemplados para un mediano

plazo por la empresa.

Otros aspectos que son importantes de mencionar dentro del

transporte/ distribucion son:
v' La opcién de utilizar facilidades de almacenagje:

El diserio y operacion de instalaciones para almacenar y mover
mercancias es otra actividad importante de la distribucion fisica.

Las principales funciones del procesamiento que por lo general realiza

un almacén son:
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» Recibir mercancias.

\

Identificar mercancias.
Clasifica mercancias.

Conserva mercancias.

Y Y ¥

Retira, selecciona o escoge mercancias.

v

Ordena el embarque.

7

» Despacha el embarque.

Dentro de los diferentes tipos de servicios que ofrecen uno de los

principales que utilizariamos podria ser:

Almacenamiento afianzado: esto significa que la mercancia no se
entregard sino hasta que se paguen los derechos aduanales, los
impuestos federales o estatales o cualquier otro derecho. Cabe mencionar
que el hecho de utilizar las facilidades de almacenamiento asi como
determinar el momento en que comiencen y terminen los derechos y
obligaciones del exportador (Incoterms), se estableceran de acuerdo a los

términos que se acuerden en el momento de la negociacion.

v Incoterms:

A continuacion se da una breve resena de los Incoterms y
detallaremos los Incoterms DAF y CIF que son los que la empresa
utilizara con mayor frecuencia.

Los Incoterms (términos de comercio internacional) constituyen reglas
para la interpretacion de términos comerciales que tienen por objeto
establecer una serie de normas internacionales, de cardcter facultativo,

destinadas a precisar el sentido exacto de los principales términos
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utilizados en los contratos de venta celebrados con compradores del
exterior.

El empleo de términos comerciales uniformes o normalizados permite
determinar en que punto de la transaccion comercial el vendedor ha
cumplido sus obligaciones de modo tal que pueda considerarse que la
mercancia ha sido legalmente entregada al comprador.

Las reglas de los Incoterms se aplican unicamente a las relaciones
entre comprador y vendedor (importadores, exportadores) y crean

derechos y obligaciones unicamente para las partes del contrato compra-

venta.
INCOTERMS 1990

GRUPOE EXW EX WORKS (EN FABRICA)
DEPARTURE
GRUPOF FCA FREE CARRIER
MAIN CARRIAGE FAS FREE ALONGSIDE SHIP
UNPAID FOB FREE ON BOARD
GRUPO C CFR COST AND FREIGHT
MAIN CARRIAGE CIF COST, INSURANCE AND
PAID FREIGHT

CPT CARRIAGE PAID TO

CIp CARRIAGE AND

INSURANCE PAID

GRUPO D DAF DELIVERED AT
ARRIVAL FRONTIER

DES DELIVERED EX SHIP

DEQ DELIVERED EX QUAY

DDU DELIVERED DUTY

UNPAID
DDP DELIVERED DUTY PAAID
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DAF (DELIVERED AT FROTIER) PUESTO EN FRONTERA.
La abreviatura va seguida del nombre del puerto de destino.
Significa que el precio se extiende @ La mercancia puesta en puerto de

destino en el lugar convenido.

CIF (COST, INSURANCE, FREIGHT) COSTO SEGURO Y FLETE

La abreviatura va seguida del nombre del puerto de destino.

Significa que el precio se entiende: Mercancia puesta en puerto de
destino, flete pagado y seguro cubierto.

Para concluir con este apartado es necesario mencionar que dichas
operaciones se realizaran con personal propio de la empresa y solo se
contrataran los necesarios e idoneos para formar el departamento de

exportacion, los cuales seran nacionales (del pais de origen del producto).

FLUJO DE DISTRIBUCION

MAYORISTAS MINORISTAS
PRODUCTOR EN EL MERCADO EN EL MERCADO CONSUMIDORES
META META

=== FLUJO DE PRODUCTOS.

== =  FLUJO DE INFORMACION.

4.3 Produccion:
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Para abordar el tema de la producciéon primero comenzaremos con una
breve descripcién del producto.

Un producto es cualquier cosa que se recibe en un intercambio; es un
complejo de atributos tangibles que incluyen provechos o beneficios
funcionales, sociales y psicolégicos. Un producto puede consistir en una
idea, un servicio, una mercancia o cualquier combinacion de las tres. Esta
definicion incluye mercancias y servicios de apoyo, como instalaciones,
garantias, informaciéon sobre el producto y compromisos de reparacion o

mantenimiento.

4.3.1 Clasificacion de los Productos

Los productos se ubican en una de dos categorias generales, segun
las intenciones del comprador. Los que se compran con el fin de satisfacer
las necesidades personales y familiares son productos de consumo. Los que
se adquieren para emplearse en las necesidades de las empresas o para
hacer otros productos son productos industriales. Los consumidores
adquieren productos para satisfacer sus deseos personales, mientras que
los compradores industriales buscan alcanzar las metas de su

organizaciones.

Clasificacion de los Productos de Consumo

A pesar de que existen varias formas de clasificar a los productos de

consumo, segun la mas tradicional y aceptada, se divide en tres categorias:

= Productos de uso comun.
= Productos de compras esporadicas.

= Productos de especialidades.
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Este enfoque se basa principalmente en las caracteristicas del
comportamiento de compras de los consumidores, en relacion con el

producto que esta clasificando.

= Productos de uso comun

Son productos generalmente baratos Yy de compra frecuente que los
compradores desean adquirir con el minimo esfuerzo. Son ejemplos: La
Leche, Pan, Gasolina. El comprador no emplea mucho tiempo ni en planear

la compra, ni en adquirirlos.

= Productos de compras esporadicas.

Son articulos por los cuales los compradores estan dispuestos a emplear
considerables esfuerzos para planear y realizar la adquisicion. Los
compradores invierten una buena cantidad de tiempo para comparar
tiendas y marcas en los referente a precios, calidad del producto, servicios y
quizas garantias. Los articulos electrodomésticos, mobiliarios (muebles),
trajes son ejemplos de estos productos. Se calcula que duran mucho tiempo
y por lo tanto su compra no es tan frecuente como los de uso comun.

Para comercializar un producto de compras esporadicas como el caso de
los Muebles Rusticos, el responsable de marketing debe considerar varios
puntos basicos. Estos articulos requieren menos puntos de venta al detalle
que los productos de uso comun. Debido a que se compran con menos
frecuencia, y, por lo tanto, la rotaciéon de inventarios es mas baja, los
intermediarios esperan recibir margenes brutos mas altos. A pesar de que
pueden ser necesarios fuertes desembolsos para anunciar estos productos,
es mas probable que sean mas fuertes las sumas empleadas para las

ventas personales.
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= Productos de especialidades.

Estos tienen una o mds caracteristicas unicas y son articulos en los que
un grupo muy importante de compradores esta dispuesto a emplear
esfuerzos de compra considerables para obtenerlos. Entre otros ejemplos se

encuentran las comidas exoéticas, algunas piezas de arte.

4.3.2 Ciclo de Vida de los Productos

Los productos son como organismos vivos. Nacen, viven y mueren. Se
introduce un nuevo producto al mercado; crece y cuando pierde atractivo,
desaparece.

El ciclo de vida de un producto tiene cuatro etapas prnncipales:
Introduccién, Crecimiento, Consolidacion (Madurez), declinacién. Segun se
mueve el producto a lo largo del ciclo, las estrategias relacionadas con la
competencia, fijacion de precio, promocion, distribucién e informacion de
mercado, deben evaluarse en forma periddica y quizas cambiarse. Los
gerentes de Marketing deben estar conscientes del ciclo de vida del producto
que estan comercializando para que de dicho modo se puedan mantener los
productos rentables, cancelar los no rentables y realizar cambios y/o
adaptaciones necesarias al producto de modo que este no sea obsoleto, sino

vanguardista.

Etapas del Ciclo de Vida del Producto

v' Introduccion

Comienza con la primera aparicién del producto en el mercado cuando

las ventas son de cero y las utilidades negativas, debido a que, por lo
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general, las empresas realizan grandes gasto en actividades de promocion y
distribucién, mientras que los ingresos iniciales son bajos.
Durante la etapa de introduccion, debe darse a conocer a los posibles

compradores las caracteristicas del producto, sus usos y ventajas.
v Crecimiento

Durante esta etapa las ventas aumentan con rapidez, las utilidades
alcanzan un tope y después comienzan a declinar. Esta etapa es vital para
la supervivencia de un producto, debido a que las reacciones de la
competencia ante su éxito durante este periodo afectardan su vida estimada.
Las utilidades descienden en la parte final del periodo de crecimiento,
porque mas empresas entran al mercado, lo cual hace bajar los precios y se
necesitan fuertes gafio__g_ﬂyggggg@ga. En este caso, una tipica estrategia
de Marketing consistiria en estimular una fuerte lealtad hacia la marca. En
la etapa de crecimiento la empresa trata de fortalecer su participacion en el
mercado identificando sus beneficios y desarrollando una posicién
competitiva. Un ejemplo claro de fijacion de precios promocionales agresivos
con reducciones de precios, que pueden ser necesarias durante la etapa de

crecimiento.
v" Consolidacion

La curva de ventas sube hasta su punto mds alto y comienza a declinar
mientras las utilidades son bajas, esta etapa se caracteriza por una fuerte
competencia.

Durante esta etapa se emplean generalmente anuncios y propagandas

enfocados a distribuidores fuertes.
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v Declinacion

Las ventas caen con rapidez, las nuevas tendencias y tecnologias
pueden causar una gran declinacién del producto. Cuando esto sucede el
responsable de Marketing debe realizar un estudio de mercado a fin de
determinar cuales son los cambios que se deben realizar a los productos, asi

como determinar cuales se quedan y cuales se deberan cancelar.

INTRODUCCION CRECIMIENTO CONSOLIDACION DECLINACION

Venta de la
Industria

tili
)LARES

('lades de la Industria

TIEMPO

LAS CUATRO ETAPAS DEL CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

Por todo lo anterior es necesario mencionar que dado que el Mueble
Riistico se encuentra en la etapa de madurez, se deben realizar cambios de
acuerdo a las condiciones de mercado actuales y a los resultados del
estudio de mercado que se expuso en el capitulo anterior donde se

establecen las caracteristicas principales del mueble que se encuentran
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dentro y fuera de la moda a fin de poder penetra un mercado con éxito y
poder posicionarse en el con una estrategia de precio, calidad y variedad en

el diserio.

4.4 Personal

En cuanto al personal es necesario mencionar la necesidad que tiene
la empresa de crear su propio departamento de comercio exterior para poder
llevar a cabo sus exportaciones de muebles risticos.

La divisién de exportacion en la empresa, es creada para ser dirigida,
organizada y dirigida por la propia empresa, como division auténoma, es
decir, como departamento independiente de los demas, formando parte del
organigrama empresario. La gerencia de la division se reserva la
competencia en la promociéon comercial incluyendo la participacion en
exposiciones intermnacionales, estudio de mercados, diseno de estrategias
para su éxito, vigjes al exterior e inclusive, la coordinacién del proceso de
fabricacién y transporte, para que el producto pueda ser entregado al
importador dentro del plazo y en las condiciones convenidas.

Los requisitos fundamentales que deben darse en la division de

exportacion (su personal) son basicamente las siguientes:

v' Animicos:

Debe prevalecer una mentalidad empresaria dispuesta a enfrentar el
desafio que implica la conquista de mercados internacionales nuevos para la
organizacion, incisiva politica promocional, serias y dindamicas tratativas
comerciales, estricto y muy responsable cumplimiento del contrato de
exportacion, etcétera, todo ello programado, planificado y dingido por un

idoneo ejecutivo del area.
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Programaticos.

Toda politica empresaria debe tener sélido sustento en un programa

de accion coherente, bien estructurado e interrelacionado.
Organizativos.

El personal debe estar profundamente preparado y continuamente
debe profundizar y ensanchar sus conocimientos en el tema; la asimilacién
de conocimientos de exportacion y de experiencias debe ser continua.

Para el departamento de exportacion se requiere a dos egresados de
la carrera de Comercio Exterior, asi como a dos practicantes que deseen
realizar sus prdcticas profesionales, adquirir experiencia, y ayudar a la
realizacion de las diferentes actividades del departamento.

Por el momento no se van a requerir representantes en el extranjero, ni
personal proveniente del extranjero, solo se contratardn los servicios de un
agente aduanal.

En cuanto a las necesidades del personal de producciéon este sera
contratado segun el porcentaje de incremento de la demanda, este debera
contar mano de obra calificada, a fin de poder ser competente a los

margenes de calidad requeridos para los muebles que seran exportados, se

T T T T s :
les proveera de cursos de capacitacion con el objetivo de cubrir los

programas de calidad establecidos.
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CAPITULO 5

RIESGOS CRITICOS

En este capitulo se identificaran los principales problemas potenciales que
pudieran tener un efecto negativo significativo en esta empresa, de tal manera
que se deja ver que existen riesgos asociados que pueden presentarse cuando

una empresa intenta incursionar particularmente al mercado internacional.

5.1 Riesgos Internos:

a) Ambiente Interno de la Empresa:

Dentro de la empresa se deben considerar ciertos factores, tales como la
comunicacion y el ambiente de trabajo; el numero de empleados, las buenas
relaciones entre el empresario, los proveedores y los consumidores; localizacién
de la empresa, y la delegacion de autoridad al personal que labora para la
empresa.

Es de vital importancia el que estos factores se tomen en cuenta para que
la empresa pueda tener mayores posibilidades de crecimiento y obtener mayores
rendimientos. Estos factores intermos estdn intimamente relacionados con las
funciones de mercados, producciéon, personal, contabilidad y finanzas, y todos
aquellos recursos materiales y humanos necesarios para realizar
adecuadamente cada actividad.

Los principales factores que podrian considerarse como factores de riesgo

para la empresa son los siguientes:
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% Oferta y Demanda de Recursos Humanos:

Esto es la cantidad de personas que estdn dispuestas a trabajar en una
actividad determinada. La demanda de recursos humanos es el numero de
personas que requiere el empresario para que su empresa funcione.

El nesgo se encuentra en la dificultad de la empresa para conseguir dichos
recursos y el costo econémico de este que afectaria directamente al producto. Por
otra parte dentro de los recursos humanos se encuentran riesgos como: Conflictos
entre el personal, falta de control, mala comunicacién, bajos rendimientos de

estos, productos de baja calidad por la falta de conocimiento de los trabajadores.

% Delegacion de Autoridad:

Otro riesgo que se puede presentar es que no exista delegacion de autoridad
hacia el personal y la falta de comunicacién entre los diferentes niveles
jerarquicos, que se hagan mas notorios cuando algun directivo deje la empresa y

los demas empleados no puedan realizar las actividades que este realizaba.

% Capacidad Instalada:

En ella los riesgos afectan de forma mds directa a la produccion. Dichos
riesgos son el hecho de no poder satisfacer la demanda cuando esta incremente
por el porcentaje de ventas internacionales, descomposturas de la maquinana,
que se agravan mds en los casos de que la maquinaria sea de procedencia

extranjera.

% Recursos Financieros:

Esto refiere a la cantidad de dinero con que cuenta el empresario y la que
necesitara para invertir en su proyecto de exportacion. Este aspecto afecta
directamente el costo de exportacion
del producto y puede aumentar mas el riesgo de acuerdo a la estabilidad

econémica del pais (tasa de interes).
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b) Planes de Contingencia

% Recursos Humanos:
Para eliminar o aminorar los riesgos a los cuales esta expuesta el area de

Recursos Humanos, se tiene considerado lo siguiente:

v’ El establecimiento de Objetivo, Misién y Politicas de la empresa y que esta
misma hara llegar a todas las areas de la empresa para su seguimiento, a

fin de tener un mayor control de personal.

v Implementacion de cursos de capacitacion de modo tal que exista un

control optimo sobre la calidad del producto.

v Establecer sistemas adecuados para el Reclutamiento, Seleccién,

Induccion e Integracion de nuevo personal a la empresa.

<+ Delegacion de Autoridad:

En este caso uno de los objetivos que busca la empresa es el de crear una
estructura de empresa esbelta, es decir mas plana a modo de facilitar la
comunicacion entre los diferentes niveles de la empresa, asi como brindar
conferencias y cursos a los directivos para que estos puedan delegar con mayor
facilidad la autoridad y faciliten el desarrollo personal y profesional de los
trabajadores, todo ello con el fin de que los empleados sean también capaces de

tomar decisiones importantes y acertadas en la empresa.
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J

* Capacidad Instalada:

Para evitar niesgos que puedan afectar a la produccion tales como
descompostura de la maquinaria o que no sea suficiente esta, se ha considerado
de vital importancia mantener una buena relacion y comunicacion con los
diferentes proveedores, a fin de que estos nos puedan responder en un caso de

emergencia como descompostura o falta de materia prima

L/

% Recursos Financieros:

En cuanto a los recursos financieros serd necesario que la empresa se apoye
tanto de su personal del drea financiera y contable, asi como de especialistas
financieros externos para que pueda contar con una asesoria optima en caso de
necesitar recurrir a créditos, para que estos no afecten el costo de exportacion y

mucho menos que estos representen intereses altos. -

5.2 Riesgos Externos:

Existen diversos factores, tanto domésticos como internacionales, que se
encuentran fuera del control de la empresa y que pueden tener un efecto negativo
significativo en las operaciones de la misma. Por ello, la empresa debe identificar
los mismos y crear planes de contingencia con el objeto de tener la solucién para
cuando se presenten.

Entre los riesgos externos se pueden encontrar los riesgos politicos, los
riesgos econémicos, los riesgos que implican las diferencias culturales, entre
otros.

El riesgo politico es la probabilidad de que algunas fuerzas politicas
negativas repercutan negativamente en las ganancias de una empresa o que le

impidan alcanzar otros importantes objetivos.
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Suele creerse que el riesgo politico se confina a los paises del Tercer Mundo

o a las naciones con gobiernos inestables, sin embargo no necesariamente es asi,

el riesgo politico existe en todas partes.

A continuacidon se muestra una tabla en donde podemos observar las

fuentes, agentes y efectos del riesgo politico.

FUENTES DEL RIESGO GRUPOS QUE PUEDEN EFECTOS DEL RIESGO

POLITICO
Filosofias politicas que
cambian o se oponen

entre si

Condiciones econdémicas

cambiantes

Inestabilidad social

Conflicto armado o

terrorismo

Nacionalismo creciente

Independencia politica

inminente o reciente

Intereses de los grupos

empresariales locales

OCASIONAR EL RIESGO
POLITICO

Gobierno actual y sus

diferentes departamentos

Yy dependencias

Grupos opositores en el
gobierno que no tienen el
poder pero que gozan de

influencia politica

Grupos de interés

organizados

Grupos terroristas o
anarquistas que operan

en el pais

Organismos
internacionales como el
Banco Mundial o las

Naciones Unidas.

*** “Negocios Internacionales”, Alan M. Rugman y Richard M. Hodgetts; pg. 404.

POLITICO

Expropiacion de

mercancias y activos

Leyes de autoctonismo

Restricciones a la libertad

operativa

Cancelacion o revision del

contrato

Dano a las mercancias
por grupos anarquistas o

terroristas que existan
Aumento de los impuestos

u otras sanciones

econdmicas
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A continuacion se presentan otros riesgos que pueden impactar la actividad

econdémica de la empresa:

<+ Inflacion:

Todos los paises sufren diversos niveles de inflacion anual. Cuando esta se
presenta en el mercado doméstico, puede afectar muy negativamente la economia
de la empresa, principalmente en paises como México tiene niveles de inflacion
anual muy altos. Esto equivale a sacrificar utilidad para alcanzar precios
competitivos en el mercado meta.

% Devaluacion:

La devaluacién es un factor que hace muy atractivas las exportaciones
mexicanas, ya que abarata el producto en el extranjero. Pero en el mercado
domeéstico, la devaluacion le pega muy fuerte a la empresa, por ejemplo, cuando
esta incorpora insumos importados al producto.

% Regulaciones Arancelarias:

En muebles de madera, como en muchos otros productos, nuestro pais no
grava aranceles a la exportacion, unicamente cobra un impuesto llamado Derecho
de Tramite Aduanero (DTA), sin embargo este puede ser un riesgo si el gobierno
del pais de destino de las mercancias decide aumentar los aranceles, ya que esto

afectaria directamente a las importaciones de ese pais.

** Regulaciones No Arancelarias:

Existen ciertas regulaciones arancelarias que pueden complicar la importacion
del producto al mercado meta, tal es el caso de las licencias o permisos que son
expedidos por el gobierno de dicho pais.

% Trastornos en la cadena de distribucion:
Hay muchos factores que estan mdas alla del control de la empresa, tal es el

caso del presente riesgo. Hay ocasiones en que a pesar de que la empresa tenga
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un buena planeacion logistica, las demoras del transportista, el mal estado de
las vias de comunicacién, los asaltos al vehiculo que transporta el producto o las
huelgas de la compania transportadora pueden retrasar la entrega puntual del

producto.

%+ Retrasos en el procesamiento de Ila documentacion de
exportacion/importacion:

En el capitulo 4 se menciona toda la documentacion requerida para la
exportacion/importacion del producto, esta es de suma importancia debido a que
sin alguno de esos documentos no es posible efectuar las operaciones de
comercio exterior. Lo mas recomendable en este caso es contratar con una

agencia aduanal de prestigio y con trayectoria.
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CAPITULO 6

ESTADOS FINANCIEROS

6.1 Requerimientos de Capital:

Ebano Muebles Rusticos iniciard operaciones de comercio exterior con
el objeto de ampliar su mercado.

Para ello operara inicialmente con una inversion de $ 350,000.00
M.N, pues se tiene contemplado que para su inicio de operaciones solo se
requerira de muebles de oficina muy bdsicos que permitan realizar dichas
operaciones de manera facil.

Dentro del concepto de muebles de oficina que se piensan adquirir se
tiene contemplado:

Una computadora con equipo de impresion laser, para elaborar la
contabilidad, usarla como procesador de texto, desarrollar catdlogos, enviar
Yy mantener comunicacion con los posibles clientes via Internet contratar una
linea telefénica adicional.

Parte importante de la inversién se destinara para solventar la
produccion inicial que se vaya a realizar pues se considera que la
produccion se toma en promedio 28 dias y la compania tiene que comprar
material e insumos necesarios para poder realizar dicha produccién. Cabe
mencionar que dadas las ventajas econémicas que nos brindaran la
realizacion de las ventas los fondos se incrementaran por lo se podra
realizar producciones mayores a futuro utilizando dichas ganancias y la
parte restante de la aportacién inicial del capital y con ello se evitaran

problemas en los flujos de caja.

6.2 Estado de Resultados:

La proyecciéon de las ventas se generé a partir del concepto de la
capacidad instalada de la empresa, no asi de la demanda del mercado,
debido a que esta asciende a 3700 Millones de Ddlares anuales que solo

representan a la region de Florida la cual es considerada una de las mas
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importantes. Para el primer ano se espera que las ventas totales
representen un total de 330,828.00 Doélares, con una utilidad neta de
46,794.00 USD. Es importante destacar que de acuerdo al estudio de
mercados y al comportamiento de las tasas de crecimiento en la demanda

se espera tener los siguientes incrementos porcentuales anuales:

ANO TASA DE CRECIMIENTO EN VENTAS

2001
2002
2003
2004

6.3 Flujo de Efectivo:

Este sera presentado mes por mes durante el primer ano de
operaciones, en los siguientes arnos solo se presentara de manera anual.

El saldo final en caja durante las primeras operaciones se considera
que sea bajo dado que para realizar la primera produccion se tendra que
utilizar gran parte de la inversion inicial, pero este se justificard en las
siguientes operaciones que mostraran saldos mayores y positivos de
acuerdo a la proyeccion de ventas esperada. Las cuentas por cobrar estan
basadas en un término de 30 dias netos.

A partir del tercer ario de operacién se previene una fuerte posicion de
efectivo en la empresa, esto permitira la flexibilidad de considerar la

diversificacion hacia otros mercados externos.
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COTIZACION

COTIZACIONES

JESTADOS UNIDOS T.C.=9.5
ARMARIO ROPERO
1.20 X 2.00 X 0.65
PESOS DOLARES
CF § 422.50
Ccv § 877.50
CT § 1,300.00
UTILIDAD $ 841.20
PRECIO EX-WORKS § 2,141.20
GASTOS DE EXP. § 102.00
PRECIO DAF § 224320 $ 236.13
COMODA (8 CAJONES)
1.5 X 0.80 X 0.45
PESOS DOLARES
CF § 227.50
CV § 462.50
CT $ 690.00
UTILIDAD § 466.58
PRECIO EX-WORKS § 1,156.58
GASTOS DE EXP. § 87.64
PRECIO DAF $ 124422 $ 130.97
JUEGOS DE MESA (CENTRO Y LATERAL)
CENTRO: 1.20 X 0.70 X 0.45
JLATERAL: 0.70 X 0.50 X 0.50
PESOS DOLARES
CF § 325.00
cV $ 675.00
CT $ 1,000.00
UTILIDAD $ 656.80
PRECIO EX-WORKS $ 1,656.80
GASTOS DEEXP. § 94.66
PRECIO DAF § 1,751.46 $ 184.36




ANEXO Il
PUNTODE EQUILIBRIO

NIVEL DE NIVEL DE

PRODUCTO CF PRODUCCION CFT PRODUCTO CF PRODUCCION CFT
A 422.50 75| § 31,687.50 A 44.47 75| § 3,335.53
B 227.50 100{ $ 22,750.00 8 23.95 100{ § 2,394.74
(o] 325.00 75| 24,375.00 [ 34.21 75| $ 2,565.79
$ 78,812.50 $ 8,296.05

PRECIO DE COSTO MARGEN DE % MGN DE CONT. UNIDADES A COSTO

PRODUCTO VENTA VARIABLE CONTRIBUCION PONDERADO VENDER INGRESO VARIABLE
A 236.13 103.11 133.02 35% 46.56 28.15) $ 664793 | % 2,902.84
B 130.97 57.91 73.06 35% 25.57 28.15] § 368737 | $ 1,630.39
C 184.36 81.02 103.35 30% 31.00 24.13] $ 444909 | % 1,965.11
$ 103.13 8044 $ 14,784.39 § 6,488.34

COSTO FIJO TOTAL
UNIDADES NECESARIAS
MGN. DE CONTRIB. PONDERADO TOTAL
UNIDADES NECESARIAS = 80.44 80 UNIDADES

COMPROBACION

CTOS. VAR. §
MGN. CONT. §
CTOS. FIJOS §

TOTAL §

14,784.39
6,488.34
8,296.05
8,296.05




ANEXOIII
ESTADOS FINANCIEROS

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS (2000-2004)

(DOLARES)
TIPO DE CAMBIO= 9.5

2000 2001 2002 2003 2004
Ventas 330,828 463,159 555,791 650,275 715,302
Costo de Ventas 145,188 203,264 243,917 285,382 313,921
Utilidad Bruta 185,639 259,895 311,874 364,893 401,382
Gastos de Venta 32,392 32,392 32,392 32,392 32,392
Gastos de Admon 69,687 69,687 69,687 69,687 69,687
Utilidad Operativa 83,560 157,816 209,795 262,814 299,303
Gastos Financieros Créditos Largo Plazo - - -
Gastos Financieros Créditos Corto Plazo 0 - - - -
Pérdida Cambiaria - - - - -
Utilidad antes de Impuestos 83,560 157,816 209,795 262,814 299,303
Impuestos 34% 28,411 53,657 71330 89357 101763
PTU 10% 8,356 15,782 20,980 26,281 29,930
Utilidad Neta 46,794 88,377 117,486 147,175 167,610




FLUJO DE CAJA PROYECTADO (2001-2004)
(MILES DE PESOS CONSTANTES )

2001

2002

2003

2004

Ventas

$4,400,008.00

$5,280,010.00

$6,177,612.00

$6,795,373.00

Aportacion de Capital

Créditos a Largo Plazo

Crédito Corto Plazo

INGRESOS BRUTOS

Variacion en Cuentas por Cobrar (Aumento) Disminucién

-$1,100,002.00

-$1,056,002.00

-$1,853,283.60

-$2,038,611.90

INGRESOS NETOS

$3,300,006.00

$4,224,008.00

$4,324,328.40

$4,756,761.10

Costo de lo Vendido

$1,894,761.23

$2,515,005.69

$2,619,526.98

$2,717,250.21

Gastos de operacién $1,125,750.00 $945,750.00 $945,750.00 $945,750.00
Gastos Financieros Créditos de Largo Plazo

Gastos Financieros de Créditos Corto Plazo

Amortizacion de Créditos Largo Plazo

|Pago de dividendos

Inversién en Activos Fijos

EGRESOS NETOS $3,020,511.23 $3,460,755.69 $3,5665,276.98 $3,663,000.21
Ingresos menos Egresos $279,494.77 $763,252.31 $759,051.42 $1,093,760.89
Saldo Inicial en Caja $704,551.58 $984,046.35 $1,747,298.66 $2,506,350.08
Saldo Final en Caja $984,046.35 $1,747,298.66 $2,506,350.08 $3,600,110.97




FLUJO DE CAJA PROYECTADO (2000)
(MILES DE PESOS CONSTANTES )

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO
Ventas $0.00 $0.00 $251,429.04 $440,000.82 $665,715.34 $628,572.60 $157,143.15
Aportacion de Capital $350,000.00
Créditos a Largo Plazo
Crédito Corto Plazo
INGRESOS BRUTOS $350,000.00
Variacion en Cuentas por Cobrar
INGRESOS NETOS $350,000.00 $0.00 $251,429.04 $440,000.82 $565,715.34 $628,572.60 $157,143.15
Costo de lo Vendido $0.00 $110,335,82 $193,342.99 $248,583.84 $276,204.27 $83,051.07 $83,051.07
Gastos de operacién $97,812.50 $78,812.50 $78,812.50 $78,812.50 $78,812.50 $78,812.50 $78,812.50
Gastos Financieros Créditos de Largo Plazo
Gastos Financieros de Créditos Corto Plazo
Amortizaciéon de Créditos Largo Plazo
Pago de dividendos
Inversion en Activos Fijos
EGRESOS NETOS $97,812.50 $189,148.32 $272,155.49 $327,396.34 $355,016.77 $161,863.57 $161,863.57
Ingresos menos Egresos $252,187.50 -$189,148.32 -$20,726.45 $112,604.48 $210,698.57 $466,709.03 -$4,720.42
Saldo Inicial en Caja $350,000.00 $252,187.50 $63,039.18 $42,312.73 $154,917.21 $365,615.78 $832,324.81
Saldo Final en Caja $252,187.50 $63,039.18 $42,312.73 $154,917.21 $365,615.78 $832,324.81 $827,604.39




Recamara de Troneos

-

Secreter de Copete

Comedor con Forja




Juegos de Mesa para 4 vidrios con Forja

Juegos de Mesa Plana

Juegos de Mesa para 4 vidrios




Armario Ropero Comoda (8 cajones)

Juegos de Mesa (centro y lateral)
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