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RESUMEN

En este trabajo de investigacion, se conjugan los elementos necesarios para la realizacién de un
plan de exportacion de artesania michoacana a Alemania, con la finalidad de realizar con éxito la

exportacion.

Como parte inicial de esta investigacidon se describe el marco metodolégico donde se hace el
planteamiento del problema, se establece el objetivo general, asi como los objetivos especificos,

de los cuales parte la realizacion del presente trabajo.

En el segundo capitulo se tocan temas de relevancia para la investigacion como son: comercio
internacional, tratados comerciales, globalizacién, mercadotecnia, logistica y negociacion

internacional como base para el desarrollo del plan de exportacion.

Posteriormente se hace mencién de los origenes del producto, en este caso artesania michoacana,
lugares donde se produce, la importancia econémica en los lugares de produccion, asi como los
paises productores de artesanias como posible competencia y los paises que tienen un mercado

que representan una oportunidad para este tipo de producto.

En este trabajo se dedica un apartado donde se explica la seleccion del mercado, contando con
tres prospectos: Espafia, Alemania y Canada mediante la aplicacién de la matriz de evaluacion de

factores externos, y la determinacién del mercado meta.

En el desarrollo del trabajo se contempla la variable del producto, se describe los beneficios y
caracteristicas que tendra el producto para su presentacién como son: marca, etiqueta, empaque;

en aspecto de plaza se determina el canal de distribucién y la ruta para exportacion.

Para concluir, se describen todos los aspectos legales relacionados con la exportacion, es decir la
normatividad, apoyos gubernamentales y tratados comerciales, con el fin de determinar cuales son

utiles y necesarios para la exportacion de la artesania michoacana.



INTRODUCCION

El mundo se encuentra en constante cambio, en especial la parte de la economia mundial, la cual
es influida por diversos aspectos como son factores demograficos, sociales, culturales, politicos lo
que hace que exista una competencia intensa para el crecimiento en la economia de los paises. Es
importante el intercambio de productos entre paises sea cada vez mas intensa, asi como efectiva,
México como pais exportador, busca encontrar nuevos productos para realizar esta transaccion. La
seleccion de este producto se debe a que México es un pais con un amplio espectro cultural y éste
se ve reflejado en un enorme abanico de expresiones artisticas, el cual es reconocido a nivel

mundial.

Este arte popular forma parte de la cultura mexicana, que representa su identidad, esencia,

pertenencia, tradicion y vida, por lo que conforman un patrimonio cultural.

La artesania es una actividad viva y creadora, por medio de la cual las manos de hombres y de las
mujeres de todas las edades, muestran la mas pura esencia de su ideologia, su forma de vida e

historia.

Un plan de exportacion es un instrumento que ayuda a definir la estrategia de entrada a los
mercados extranjeros y la planeacién de la forma de operacién mas recomendable dependiendo de

las caracteristicas del producto a exportar y mercado meta

En el presente trabajo se desarrolla la metodologia (plan de exportacion) para la exportacion de
artesanias de origen michoacano, con la finalidad de encontrar un mercado prominente para la
realizacion de la exportacion de este producto, realizando la evaluacion de varios paises como

posible mercado como son en este caso: Alemania, Espana y Canada.

La elaboraciéon de este plan pretende identificar las posibilidades de éxito en la comercializacion
del producto a través de la realizacion de la evaluacién de los posibles mercados obijetivo,
minimizando riesgos y gastos innecesarios durante el proceso de exportacion, maximizando la

rentabilidad de las operaciones, para esto se debe tomar en cuenta un analisis.

Por otra parte también se detallan las estrategias de penetraciéon del producto como son el disefo
de la marca, etiqueta, para las artesanias a exportar, ademas de proponer varios instrumentos a

utilizar en exposiciones internacionales, promocién de ventas, entre otros.

Este plan tiene la finalidad de ser una guia de referencia o de consulta, para estudiantes, empresas
del sector artesanal asi como para cualquier persona interesada en el tema, ya que proporciona
una explicacion a fondo de la variedad de oportunidades existentes para participar en el mercado

Aleman.



CAPITULO 1 MARCO METODOLOGICO

El marco metodoldgico es una herramienta Gtil para el inicio de una investigacion, ya que crea un
panorama amplio de lo que se va hacer el plan de exportaciéon. El capitulo uno se hace el
planteamiento del problema para exportar la artesania michoacana al mercado aleman; después,
se hace mencion de el objetivo general y los objetivos especificos, también la justificacion del por
cual se abordo el tema. Para finalizar se desarrolla de forma breve lo que es el Disefio de la

Investigacion.
1.1 Planteamiento del problema

A través del proceso de globalizaciéon, cada vez mas naciones estan dependiendo de condiciones
integradas de comunicacion, el sistema financiero internacional y de comercio. Esto tiende a
generar un escenario de mayor intercomunicacion entre los centros de poder mundial y sus

transacciones comerciales.

En la actualidad, aun dentro de una misma posiciéon de paises, se pueden detectar variaciones
significativas entre las naciones como la estructura de exportacion, niveles de crecimiento y
desarrollo econdmico; sin embargo los sistemas de comunicaciones globales estan teniendo un
crecimiento importante en la actualidad y es por medio de esto, las naciones, grupos sociales y
personas estan interactuando de manera mas fluida tanto dentro de las naciones como entre las
naciones en la actividad comercial, que lleva a las negociaciones en productos de distintos

sectores de produccion.

Las actividades econdmicas, desde una perspectiva de comercio cultural, los nuevos productos
para la comunicacion estan desarrollando un patron de intercambio e interconexién mundiales por
medio de portales web, que permiten la exportaciéon de productos. Esto crea entradas y flujo
constante de dinero para reactivar la economia nacional y una forma de impulsarla es fomentando
el comercio por estos medios de comunicacion global, que generan aperturas para el comercio
internacional, ya que es entrada de dinero extranjero y también un incentivo para la entrada de
capital al pais. El comercio entre naciones es sencillo, solo que hay que apegarse a los
requerimientos que se solicita para la comercializacion, ya que los convenios (TLC’s) entre paises,

puede permitir o negar las actividades de exportacion o de importacion.

A través de comercio internacional de las artesanias mexicanas, que son simbolo de tradicion y
arraigo, asi como han sido ejes para la creacion cultural; ocupan un lugar preponderante en las
actividades productivas de nuestra gente, ya que en ellas vemos reflejados nuestros origenes y

costumbres, que, con la globalizacion se favorece el intercambio cultural entre naciones.



Esta situacion crea la necesidad de ajustarse a ciertas, politicas, reglas, requerimientos, normas,
procesos, para introducir artesanias al extranjero y poder reactivar la economia nacional y que las
exportaciones ejerzan entradas de capital al pais. Es por eso que se da la tarea de hacer el trabajo
de investigacion para poder participar, competir, trascender, y ganar mercados de entre otros
paises, y que sean preferidas con un valor productivo sino también por su diversidad cultural, ya
que las artesanias se estan adoptando a nuevas técnicas y sus usos son diversos en cada regién

del mundo; desde luego, México esta acorde con este intercambio.

1.2 Objetivo general

Desarrollar un plan de exportacion para la artesania michoacana elaborada de madera hacia
Alemania, investigando, analizando, y disefiando las acciones que se necesitan para distribuir y

comercializar el producto.

1.3 Objetivos especificos

a) Describir la situacion del comercio mundial actual.

b) Describir la artesania michoacana elaborada en el estado.

c) Elaborar una breve investigacion de diversas alternativas de clientes del mercado
aleman.

d) Definir las caracteristicas del mercado aleman para exportar el producto.

e) Establecer estrategias para cada uno de los elementos del marketing.

f) Determinar y establecer el marco juridico con todos sus lineamientos y

requerimientos para realizar la exportacion.

1.4 Justificacion o relevancia del estudio

El trabajo de investigacion se realiza porque, México se distingue por muchas cosas: su geografia,
historia, gente y tradicion, y dentro de estos signos distintivos, la artesania mexicana, que es sin
duda una de las formas mas hermosas en que se expresan estas singularidades del pais. Pero en
las artesanias no hay una sola forma de expresar las tradiciones de los pueblos originarios de esta
tierra, sino que hay estilos. Muchos de estos estilos estan determinados por el origen de las

artesanias.

Ya que a partir de esta riqueza es que surgieron escuelas de artesanos como la que hay en el
Instituto Nacional de Bellas Artes, o en Escuelas en San Miguel de Allende que ademas tiene un
taller dedicado al artesano, en donde se ensefian las antiguas técnicas que han hecho famoso al

pais. Y gracias a Internet es que la venta de artesanias se ha propagado por todo el mundo, y



aquellas personas que nunca han tenido la oportunidad de visitar México puedan tener un pedacito

de su arte en sus casas

Ademas de que las artesanias mexicanas han significado el desarrollo y perfeccionamiento de
técnicas, formas y simbolos, que gracias a ellos, se han conservado los rasgos estéticos
caracteristicos de su regién y que aparecen plasmados en una multiplicidad de objetos elaborados
en diversos materiales, como lo es la madera. También, estan concebidas para ocupar una funcién
clave en la vida cotidiana. Ollas de barro negro en la cocina, mesas de marqueteria, marcos de
madera, macetas de barro pintado. Asi la artesania mexicana se convierte en uno de los
elementos decorativos mas utilizados en las casas, no solo por razones de estética, sino también
por su utilidad. Estas son muy apreciadas en todo el mundo, porque son muestras de lo colorido y

folklérico que es México.

De manera especial, se trata de dar a conocer la artesania michoacana en otros paises, y
proponer el plan de exportacion para incentivar a los artesanos mexicanos que son reconocidos
como artistas plasticos de profunda sensibilidad y creatividad; incluyendo también al distribuidor
mexicano que se encarga de realizar la transaccién de las artesanias, consideradas como objetos

de identidad, porque reunen arte y conocimiento, expresion y técnica.

Finalmente, de mayor importancia, es dar a conocer la riqueza de la cultural, creando lazos
comerciales, que daran como beneficio, mas clientes extranjeros, mas reconocimiento de la marca
y del producto de origen nacional, al igual que reconocimiento de la mano de obra y la calidad de

sus trabajos.

Como egresados de la carrera de Ingenieria Industrial aportamos al Plan de Exportacion la
correcta gestion de los procesos para la exportacion, haciendo mas con menos, proponer mejorar
lo existente, visualizar y llevar a la practica el presente plan desarrollando la productividad,
cuidando la calidad de lo que se va exportar, asi como la adecuada legalidad contribuyendo a la
mejora continua en todo el proceso de exportacion. Ademas de hacer énfasis en el trabajo en un

equipo interdisciplinario.

Como egresada de la carrera de Administraciéon Industrial apoyo en la solucién de problemas
para la comercializacion de este plan de exportacion, mediante la aplicacion de conocimientos en
diversos temas como son planeacion, organizacion, direccion y control; la realizacién del analisis
de debilidades y fortalezas con las que cuenta el producto en cuestion; ademas de apoyar en el
diseno adecuado del producto de acuerdo a los habitos de consumo, compra, regimenes legales y
arancelarios, disefando estrategias de fijacion de precios, sistemas de distribucion internacional y

aplicando técnicas agresivas de promocion internacional.

1.5 Disefio de investigacion



El disefio de investigacién es plan global de investigacibn que da de una manera clara y no
ambigua respuestas a las preguntas planteadas en la misma, de modo que se acentua el énfasis

en la dimension estratégica del proceso de investigacion.

Propone una metodologia incorpora un procedimiento de investigacion de modo: ordenado,
repetible, y autocorregible para la obtencidn de informacion, es decir, el estudio I6gico y sistematico

de los principios que guian la investigacion social.

La metodologia implica afirmaciones sobre el mundo, en tanto objeto-método se afirman y

determinan. Por tanto, el método acota y define lo relevante para el conocimiento.

Para el desarrollo de nuestro Plan de Exportacion de artesanias michoacanas hacia Alemania nos

basaremos en los siguientes pasos:

Planteamiento del problema: Es el punto de partida de la investigacién, en el que se expondra el
problema, se especificaran los objetivos y surgira la necesidad de informacion. Planificacion de la
investigacion: una vez delimitados los objetos de nuestra investigacion, organizaremos el conjunto

de operaciones basicas que permitiran llevar a cabo el proceso de investigacion.

Recopilacion de datos: Una vez definida la secuencia de la investigaciéon se iniciara con la
recopilacion de informacion de libros, periodicos, revistas, Internet (portales del gobierno mexicano,

de empresas privadas y nacionales, etc.)

Andlisis de resultados: Apoyandonos de distintas herramientas computacionales se hara el

analisis y procesamiento de la informacion para generar resultados y generar toma de decisiones.

Presentacion de resultados y propuesta: En base a la metodologia expuesta se generaran los
resultados que nos permitiran llegar a una conclusion en esta investigacion y presentar la solucion

optima para llevar a cabo el plan de exportacion.

Para obtener la informacién correspondiente a nuestro proyecto nos apoyaremos del siguiente

material didactico:

e Laptops

e Acceso a Internet
e Libros de texto

e Exposiciones

e Consulta de fuentes de informacién

A continuacién se hace un pequeno diagrama del Disefio de Investigacion.



Diagrama 1. Disefio de la Investigacion
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FUENTE: Elaboracién propia, febrero 2010



CAPITULO 2 MARCO TEORICO

En esta parte se desarrolla la base de los temas basicos que se deben tomar en cuenta para la
exportaciéon de cualquier producto, para este caso es artesania michoacana, como es la
importancia del comercio internacional para los paises asi como sus bondades y desventajas,
ademas realizar de una breve resefia de los tratados comerciales, los objetivos que persiguen y
particularmente los tratados comerciales de los que forma parte México. Todo esto esta
estrechamente relacionado con la globalizacion la cual da acceso a mas posibilidades tanto de

consumo como de desarrollo.

Para competir en el mercado internacional se debe conocer con amplitud y profundidad el mercado
al que va dirigido el producto por lo que se desarrollan la técnica de las 4P, las cuales son:

producto, promocion, plaza y precio (en este trabajo no se desarrolla esta P por ser un proyecto).

Otra parte importante para lograr la exportacién de los productos deseados, es él como hacerlos
llegar en el momento y tiempo preciso por lo que se recurre a la logistica para definir estos
aspectos para la exportacion de las artesanias michoacanas. Por otra parte se desarrolla la parte
de precio, descripcion de producto, cantidad, entrega (lugar y plazo), servicio y pago por lo que se

recurre a la negociacion internacional.
2.1 Comercio internacional

Cada pais fabrica sus propios bienes y servicios, pero también escasea de algunos insumos y
activos (humanos, naturales, financieros e industriales). Precisamente el intercambio que existe
entre dos naciones al exportar (vender) e importar (comprar) sus productos es lo que llamamos

"comercio exterior".

El comercio exterior es el que se dedica a exportar los productos que se fabrican en el pais a otros
paises y a importar los productos que se fabrican en otros paises para venderlos en el propio pais.
La diferencia entre lo que se ingresa por las exportaciones y lo que se gasta por las importaciones

se llama balanza comercial.

Cuando dos o mas naciones intercambian sus bienes y servicios, se producen innumerables

ventajas. Algunas de éstas son:

¢ Impulso del bienestar econémico y social

e Estabilidad de los precios

e Disminucion de la tasa de desempleo

e Aumento de la productividad y competitividad

e Menor riesgo de pérdidas econémicas



Una de las desventajas que afectan al comercio entre dos naciones son las llamadas barreras
comerciales, que son todas aquellas situaciones y disposiciones que obstaculizan el intercambio
de mercancias en un mercado extranjero determinado. Dichas barreras se pueden clasificar de la

siguiente manera:

e Barreras fisicas: accidentes geograficos o climaticos, falta de vias o rutas de comunicacion y/o
transporte.

e Barreras culturales: formas de vida y consumo, restricciones religiosas, costumbres y demas
aspectos culturales.

e Barreras econdémicas: inestabilidad econémica, bajo poder adquisitivo, competencia.

e Barreras normativas o gubernamentales: se clasifica en tras diferentes tipos:

o Arancelarias: impuestos de importacion, derechos compensatorios.

o No arancelarias: normas sanitarias, normas técnicas y disposiciones restrictivas, bloqueo y
embargo.

o Medidas proteccionistas: cuotas, control de cambios, demasiada burocracia y tramites,

restricciones diversas.

2.2 Tratados Comerciales

Un tratado de libre comercio es un instrumento juridico internacional por medio del cual dos 0 mas
paises negocian la eliminacion y/o reduccion de los obstaculos o barreras al comercio reciproco de
bienes y servicios, y al flujo de inversiones; conservando, cada uno de ellos, independencia en su

politica comercial frente a terceros paises.

Los principales objetivos de un Tratado Comercial son:

e Promover las condiciones para una competencia justa.

¢ Incrementar las oportunidades de inversion.

e Proporcionar la proteccion adecuada a los derechos de propiedad intelectual.

e Establecer procedimientos eficaces para la aplicacion del TLC y para la solucién de
controversias.

e Fomentar la cooperacion trilateral, regional y multilateral, entre otros paises amigos.

e Eliminar barreras que afecten o mermen el comercio.

¢ Ofrecer una solucion a controversias.

e Establecer procesos efectivos para la estimulacién de la produccién nacional.

Estos objetivos se lograran mediante el cumplimiento de los principios y reglas del TLC, como los

de trato nacional, trato de nacién mas favorecida y transparencia en los procedimientos.



México ha firmado acuerdos comerciales en tres continentes, lo que lo posiciona como una puerta
de acceso a un mercado potencial de mas de mil millones de consumidores y 60 por ciento del PIB
mundial. Los acuerdos firmados México cuenta con una red de 11 tratados de libre comercio que

cubre 43 paises.

Entre los tratados que México ha firmado destacan el Tratado de Libre Comercio de América del
Norte (TLCAN), el Tratado de Libre Comercio con la Unién Europea y el Acuerdo Latinoamericano

de Integracion (ALADI).

La siguiente figura, presenta los Tratados de Libre Comercio y Acuerdos que México ha firmado

desde que ingres6é al GATT (Acuerdo General sobre Comercio y Aranceles, por sus siglas en

inglés).
Imagen 2.1 Tratados de Libre Comercio de México
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FUENTE: http://www.economia.gob.mx/swb/swb/ , recuperado agosto 2010.

La red de Tratados de Libre Comercio (TLC’s) con los que cuenta México es un reflejo del

potencial de mercado que representa hacer negocios con nuestro pais.

Tabla 2.1 Paises con los que México tiene TLC

Tratado Paises
TLCAN Estados Unidos, Canada y México(3)
TLC-G3 Colombia y México (2)

TLC México-Costa Rica

TLC México - Nicaragua

Costa Rica y México (2)

Nicaragua y México (2)



TLC México - Israel Israel y México (2)

TLC México -TN El Salvador, Guatemala, Honduras y México (4)
TLC México - AELC Islandia, Noruega, Liechtenstein, Suiza y México (5)
TLC México - Uruguay Uruguay y México (2)
AAE México - Japén Japén y México (2)
TLCUEM Unién Europea y México (28)
TLC México - Chile Chile y México (2)

Total:| 43

FUENTE: http://www.economia.gob.mx/swb/swb/ , recuperado agosto 2010.

Los Tratados Comerciales ofrecen diversos beneficios para los paises que los establecen tanto por
el lado del consumidor como para los productores, ya sean grandes, medianos y pequefios

productores.

El beneficio mas visible que ofrecen los Tratados Comerciales es el aumento en el comercio
internacional con paises y regiones contrapartes. La siguiente grafica, explica la dinamica
mediante la cual funcionan aquellos acuerdos y tratados de libre comercio, asi como los beneficios

que se obtienen mediante la participacion en ellos.

Imagen 2.2 Beneficios de Tratados Comerciales
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FUENTE: http://www.economia.gob.mx/swb/swb/ , recuperado agosto 2010.

Otra razén por la cual es importante la Apertura Comercial se debe al incremento en los flujos

captados de Inversién Extranjera en el pais. Es decir, cuando se abren los accesos al pais a



empresas extranjeras, resulta factible invertir en el pais para trasladar sus procesos de produccion

a México.

El TLC amplia el comercio y promueve la eficiencia, el ingreso real de la poblacién aumente. Si
esto es dinamico, el beneficio se dara a través de mayores tasas de crecimiento econémico que
reduciran la pobreza absoluta generando un ingreso per capita ascendente. Los mayores flujos de
inversion y comercio explotaran la ventaja comparativa de México en procesos Intensivos en mano

de obra, incrementandose el valor real de los salarios en toda la economia.

2.3 Globalizacion

La globalizacién parte de un hecho ineludible: vivimos en un mundo cuyos paises y bloques son
cada vez mas interdependientes. Partiendo de tal situacion, analizaremos este entorno en tres

escenarios: el mundial, el nacional y el empresarial.

“La globalizacion es el proceso por el cual la creciente comunicacién e interdependencia entre los
distintos paises del mundo unifica mercados, sociedades y culturas, a través de una serie de

transformaciones sociales, econdémicas y politicas que les dan un caracter global.”1

En una economia cerrada, el consumidor no tiene posibilidades de eleccion en materia de precio y
calidad. En contraste, las multiples opciones que brindan un mercado abierto y la competencia que
éste genera, favorecen al consumidor final, porque cuenta con un mayor nimero de satisfactores
de diversa indole, los cuales pueden ajustarse a cualquier tipo de necesidad y de presupuesto. La
empresa, que decide exportar debe contar con motivos sélidos para internacionalizarse y buscar
mercados externos, haciendo de la exportacidon una actividad estratégica de la empresa y

apoyandose de técnicas que faciliten esta actividad.
2.4 Mercadotecnia

Los mercados internacionales dan origen a oportunidades muy atractivas, pero la competencia es
intensa. El éxito lo obtienen las compafiias que obtienen los factores ambientales que influyen en

el Marketing Internacional y se adaptan a ellos.

Para Philip Kotler, "La mercadotecnia es un proceso social y administrativo mediante el cual

grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de generar, ofrecer e intercambiar

productos de valor con sus semejantes” 2

! Globalizacién. http://buscon.rae.es/SrvltConsulta? TIPO_BUS=3&LEMA=globalizacion, recuperado abril, 2010.
2 Mercadotecnia, http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/mercadotecnia_definicion.htm , recuperado agosto 2010.
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El objetivo de esta disciplina es conocer, en amplitud y profundidad, los mercados externos para
conquistarlos mediante la colocacion de productos mexicanos, en este caso adaptando, a sus
necesidades, gustos o necesidades de la demanda. El marketing Internacional también debe de
tener en cuenta el régimen y condiciones de importacion de los insumos que requiera, en muchos

casos, la fabricacion de los productos a exportar.

La mezcla de mercadotecnia forma parte de un nivel tactico de la mercadotecnia, en el cual, las
estrategias se transforman en programas concretos para que una empresa pueda llegar al
mercado con un producto satisfactor de necesidades y/o deseos, a un precio conveniente, con un
mensaje apropiado y un sistema de distribucion que coloque el producto en el lugar correcto y en el

momento mas oportuno.
Las 4 P's consisten en: Producto, Precio, Promocién y Plaza.

e Producto: Es el conjunto de atributos tangibles o intangibles que la empresa ofrece al mercado
meta.

e Precio: Se entiende como la cantidad de dinero que los clientes tienen que pagar por un
determinado producto o servicio. El precio representa la unica variable de la mezcla de
mercadotecnia que genera ingresos para la empresa, el resto de las variables generan egresos.

e Promocién: Abarca una serie de actividades cuyo objetivo es: informar, persuadir y recordar
las caracteristicas, ventajas y beneficios del producto. Sus variables son: publicidad, venta
personal, promocién de ventas, relaciones publicas, telemercadeo y propaganda.

e Plaza: También conocida como Posicion o Distribucién, incluye todas aquellas actividades de la
empresa que ponen el producto a disposicién del mercado meta. Sus variables son las

siguientes: canales, cobertura, surtido, ubicaciones, inventario, transporte y logistica.

2.5 Logistica

Para muchas empresas, la satisfaccion del cliente es lo primordial. EI consumidor consigue el
producto en el tiempo y lugar preciso, lo compra y se va. Sin embargo, detrds de esa demanda
existe todo un proceso de produccion y distribucién que contribuye a maximizar la flexibilidad de
respuesta de cada cliente; es necesario haber estudiado con anterioridad el nivel del mercado y los
lugares precisos donde se va a vender ese producto. Precisamente la Logistica coordina y
planifica diferentes actividades con el objeto de que el producto llegue a su usuario final en el

tiempo, forma adecuada y al menor costo y efectividad posible.
La Logistica aporta grandes beneficios a las exportaciones, entre las que figuran:

- Incrementar la competitividad

- Cumplir con los requerimientos del mercado
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- Agilizar las actividades de compra del producto terminado
- Planificar estratégicamente para evitar situaciones inesperadas
- Optimizar los costos, tanto para los proveedores como para los clientes

- Planificar de forma eficaz las actividades internas y externas de la empresa

Asimismo, el sistema logistico debe ser capaz de adaptarse a diferentes circunstancias, a
situaciones cambiantes, de alli a que requiera de flexibilidad. También debe coordinar
adecuadamente las multiples y diversas acciones que la integran, con el objeto de satisfacer las
exigencias del mercado de forma inmediata. La logistica funciona como un ciclo, en el cual el
productor, distribuidor y cliente final conforman un engranaje indestructible. Si alguno de ellos falta,

el flujo logistico se rompe.
2.6 Negociacion Internacional

Al realizar operaciones comerciales de tipo internacional es necesario llevar a cabo una
negociacion eficiente. En ella se tratan asuntos que interesan a dos 0 mas personas que buscan
obtener una solucion conveniente que los deje satisfechos. En la negociacién internacional se
busca lograr las condiciones en las cuales ambas partes ganen, logrando acrecentar la confianza y

por lo tanto favorecer la relacion a largo plazo.

El motivo principal de una negociacion es lo que el vendedor, en este caso el exportador, tiene que
ofrecer al comprador y lo que éste esta dispuesto a negociar por él. Vale la pena negociar
cualquier aspecto de una transaccion que no resulte totalmente satisfactorio. Entre los temas mas

comunes que se manejan son:

Precio

Descripcién del producto
Cantidad

Entrega (lugar y plazo)

Servicio

S

Pago

Existen muchas estrategias de negociacion que funcionan muy bien en cualquier cultura, pero no
asi en otras. En una negociacién internacional satisfactoria se fundamenta basicamente en los
mismos principios, en todo caso de acuerdo a lo que nos dicte la informaciéon del mercado

recopilada previamente deberemos adaptar ciertos principios al pais o0 negociador en turno.
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“La informacion es la principal ventaja de un negociador; conocer las fortalezas y debilidades de su

adversario te convierte en un negociador mas fuerte. Antes de iniciar una negociacion es

importante recopilar y analizar la mayor informacién posible, por ejemplo:

e o oo

Informacion del mercado: estudiar previamente el mercado meta antes de una negociacion es
de vital importancia ya que proporcionan las necesidades y caracteristicas de la poblacion a la
que esta dirigido nuestro producto. Las variables que componen el perfil socioeconémico son:
ocupacion de la sociedad, ingreso promedio anual, clase social y educacion.

Competencia: Recopilar datos sobres los competidores para poder determinar los puntos
débiles y fuertes de éstos haciendo una evaluacién inter competitiva que contenga las
siguientes variables: identificacion de los competidores, participacién en el mercado, fuerza de
ventas, distribucion, calidad del producto, politicas comerciales, publicidad, politicas de precios,
servicio de postventa situacion financiera, formas de pago.

Informacion sobre los productos: debe estar contenida dentro del estudio de mercado
haciendo mayor énfasis al suministro de materia prima, disefio, dimensiones, procesos
productivos, almacén, envases, embalaje, estibas y finalmente su distribucién. Otros aspectos
que también deben considerarse son el precio, la tecnologia, la normalizacion, legislacion,
créditos y tendencias.

Informacién sobre las partes: toda la informacion que se pueda obtener de la contraparte es
de mucha utilidad. Se debe buscar cuales son sus puntos fuertes y débiles, las estrategias que
utiliza, tratar de pronosticar su punto mas favorable, quienes conforman su equipo negociador y
donde pretenden reunirse para negociar. Conocer las personas involucradas en la negociacion
y el poder de decision que tienen.

Planeacién de la negociacién: el exportador debera preparar previamente un plan de accion
que contenga las estrategias y tacticas de negociacion, dicho plan esta integrado por los
siguientes pasos:

Identificar y jerarquizar los temas a discutir

Establecer los Minimas

Cierre de negociacion

Seguimiento de la negociacic')n”3

Para incursionar en mercados internacionales se requieren de diversas estrategias de negociacion

internacional la cual brinda la oportunidad de convivir con culturas diferentes construyendo un

puente que permita atravesar diferencias. En la siguiente tabla se muestra los puntos a considerar

con nuestros clientes alemanes para la negociacion de exportacién de nuestro producto.

3 Preparacion de una negociacion, http://www.infomipyme.com/Docs/GT/Offline/exportacion/tips.htm , recuperado agosto
2010.
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PAIS

Alemania

Tabla 2.2 Tips de negociacién con Alemania

PUNTUALIDAD

Llegar a la hora sefialada,
sea reunién de negocios o

compromiso social.

ACTITUD AL NEGOCIAR

- Serios.

- No les gusta acelerar el proceso
de decision.

- Enfocados a la planeacion y a la
calidad

ACTITUD AL NEGOCIAR

No preguntar sobre asuntos
personales, toma tiempo

socializarse en una negociacion.

FUENTE:

Elaboracion propia, agosto 2010.
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CAPITULO 3 PRODUCTO

El presente capitulo se muestra los antecedentes historicos tanto del arte como de la artesania.
Ademas, se hace una breve descripcion de los principales estados de la Republica Mexicana que
son productores de artesanias, de igual manera se detalla las artesanias producidas en el estado
de Michoacan, principalmente en el municipio de Quiroga, lugar donde se elabora el producto

artesanal de exportacion.

Se menciona la clasificacion de diferentes dependencias que se tienen para las artesanias en
México lo que permite ubicar al producto artesanal dentro de una de estas clasificaciones.
También, se incluye el proceso de elaboracion de uno de los productos de exportacidn, es decir un

portarretratos, detallando el material, herramientas y procedimiento de fabricacion.

Finalmente, se analiza la importancia econémica que tiene esta actividad en el ambito nacional, las
principales zonas de produccién nacional y los principales paises consumidores y exportadores

de artesanias.

3.1 Origenes de la artesania

El “arte” en el mundo tiene sus inicios en las viejas civilizaciones. Recordando que desde su
aparicion en la tierra, el hombre necesitaba satisfacer sus necesidades fundamentales como lo era
el alimento, vivienda y vestido, principalmente, por lo que deciden conformar grupos sociales para
realizar actividades en conjunto que les permitirian sobrevivir, ya que de otra forma implicaba un
mayor esfuerzo y no garantizaba la sobrevivencia. En la busqueda por sobrevivir fueron
evolucionando y aprendieron a realizar instrumentos para la caza y la agricultura. Con la evolucion
de la humanidad el arte ha sido utilizado para la consecuciéon de los medios de subsistencia

proporcionando o produciendo mejores objetos que facilitaran su vida.

Se puede citar al respecto, las civilizaciones antiguas como Egipcia, Griega, la China, la Romana
las cuales han sido precursoras en materia del arte, ejemplo de ello es la utilizacién de metales
como el oro, plata, cobre, hierro los cuales utilizaron para hacer instrumentos que les sirvieran en
su vida cotidiana, piezas que en la actualidad tienen un gran valor histérico ya que es una muestra

de el arte que dejaron huella aquellas civilizaciones.

En América se encontraban establecidas las civilizaciones de los aztecas, mayas, olmecas,
toltecas e incas las cuales tenian un amplio bagaje cultural, cada una con distinciones culturales

propias al igual que religiosas y militares. Con la conquista de los espafoles, las civilizaciones

4 . . . . - - . s
Arte, del latin ars, artis; entendida como la manifestacion de la actividad humana mediante la cual se expresa una vision
personal y desinteresada que interpreta lo real o imaginado con recursos plasticos, linglisticos o sonoros.
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prehispanicas se fusionaron dando asi origen a una nueva cultura. Para el época colonial y el
virreinato, los espafioles se abastecian de obras realizadas por los artesanos mexicanos dando

como resultado un sincretismo artesanal de armoniosas figuras y estilos aplicados a su trabajo.

Ademas es importante sefalar que estas civilizaciones (mayas, aztecas, etc.) desarrollaron
diferentes manifestaciones artisticas en su mayor parte producto de la inspiracién militar y religiosa.
Las artesanias alcanzaron desarrollo; utilizaron el algodén para trabajar hermosos tejidos asi como

la utilizacion de oro y la plata para fabricar adornos

Dentro de los distintos estratos de la sociedad, se consideraba a los artesanos como un sector
privilegiado y estimados altamente por sus habilidades, a quienes recurrian el resto de la poblacion
a fin de que les elaboraran atuendos y objetos necesarios para su vida cotidiana y para uso en
ceremonias, encontrandose hasta la fecha vestigios de aquellos objetos realizados que dan cuenta
y realidad de sus trabajos. Se entiende por “producto artesanal a la obra creada mediante la
intervencién del trabajo manual del artesano, como factor dominante, que no forma parte de
producciones en serie equiparables a las del sector industrial y que es considerada como una

manifestacion cultural y tradicional”.’

También se define a la artesania como "Un objeto producido en forma predominantemente
manual con o sin ayuda de herramientas y maquinas, generalmente con utilizacién de materias
primas locales y procesos de transformacion y elaboraciéon trasmitidos de generacién en
generacion, con las variaciones propias que le imprime la creacion individual del artesano. Es una

expresion representativa de su cultura y factor de identidad de la comunidad".

El desarrollo del artesano se genera propiamente en un esquema de formacion en el que el
aprendiz va aprendiendo de ver lo que hace el maestro, que bien puede ser algun familiar. Durante
diez siglos aproximadamente, el modelo practico de adiestramiento para determinadas
ocupaciones fue, al fin y al cabo, caracteristico de todos los curriculos formativos. Cuando en el
siglo XVIII, la difusion de la manufactura en la fase de gestacion de la Revolucion Industrial, el
régimen de las artes y sus talleres artesanales estallan y se fragmentan, algo muy precioso se
pierde definitivamente. Con el desarrollo de las primeras tecnologias, la actividad formativa sera
cada vez mas mecanizada. La formacion de los habitos derivados de comportamientos repetidos,
la cooperacion con otros companeros de trabajo, el respeto a las rigidas reglas comunes, etc., es

decir, el caracter no individual sino comunitario de la experiencia laboral del artesano.

° Artesania, Ley de Fomento Artesanal del Estado de Michoacan de Ocampo. Articulo 3 Fraccion VI.

6Art(-;san|'a,http://www.sra.gob.mx/internet/informacion_generaI/programas/fondo_tierras/manuaIes/EIab_artesanias_en_mad
era.pdf, recuperado mayo 2010.
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Las artesanias comprenden una serie de actividades especialmente manuales y de caracter
creador que implican la fabricacion de objetos de uso doméstico en los que ha quedado impreso el
sello personal del autor. Por este motivo, ninguna pieza es exactamente igual a otra. El aprendizaje

de estas actividades se transmite dentro del ambito del hogar de generacion en generacion.

La artesania, en un principio, tenia un fin utilitario. Ahora su fin es producir objetos estéticamente
agradables. Realizar artesanias también puede ayudar a cumplir la funcién de terapia ocupacional:
los enfermos encuentran la manera de expresar sus sentimientos y las personas discapacitadas
pueden distraer su atencion y ocupar su tiempo. La artesania no supone de suyo el ejercicio de
una voluntad de expresién artistica, pero cuando presenta esa voluntad, da ocasion para que se
manifieste el arte popular en el area de las manufacturas. Dentro de la multiplicidad de formas de
creacion y de expresion, el arte popular es el arte social por excelencia. Las artesanias ocupan un
lugar destacado dentro de las artes visuales porque conforman, en la mayoria de los casos, piezas
de belleza estilistica y formal. Por este motivo, han sido denominadas por muchos artes

populares.
3.2 Artesania Mexicana

El arte popular mexicano es riquisimo. Cada regién, cada pueblo, cada comunidad tiene una
artesania que le es propia, con un sello que lo individualiza y caracteriza. Es por ello que al si uno
recorre los diferentes pueblos, observa con cuidado las distintas técnicas y se admira de la
creatividad de estos artistas populares, podra sin duda distinguir de dénde es originaria cada una

de las piezas que vea.

México se ha caracterizado por tener una larga tradicién para la elaboracion de productos
artesanales o mejor conocidas como artesanias, las cuales van de lo mas simple y variado hasta
complejas creaciones elaborados a base de barro, madera, alambre, migajén, cobre, cantera,
vidrio, talavera, entre otros; elaborados por artesanos, entendiendo que artesano “es toda persona
que usando ingenio y destreza, transforma manualmente materias primas en productos que
reflejen la belleza en su sentido mas amplio, auxilidndose de herramientas e instrumentos de

cualquier naturaleza”’.
3.2.1 Zonas de produccion

La mayor parte de los estados del pais mexicano son participes en la produccion de las artesanias,
aunque no siempre es asi, por no tener un mayor volumen de ventas, esto se debe al tipo de

sector que se dedica. Datos del FONART, sobre su informe anual del 2008, indican una pobre

’Ley de Fomento Artesanal del Estado de Michoacan de Ocampo. Articulo 3 Fraccién V
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participacion de los estados en el ramo de las artesanias. Tomando como fuente de informacion la

ultima referencia del Pabellén Nacional Artesanal Colima 2008 tenemos que:

Tabla 3.1 Participacion en Pabellén Artesanal Colima 2008

Artesanos participantes 68
Estados Participantes 15
Visitantes Estimados 23,000
Artesanos que reportaron ventas 56
Ramas artesanales presentadas 10
Monto total de venta reportado $ 848,464.00

FUENTE: http://www.fonart.gob.mx/fonartweb/pdf/formacion_mercados.pdf, recuperado en Mayo 2010.

Donde se hace el desglose de monto de ventas por Rama y por Estado. Que se ilustran de la

forma siguiente.

Tabla 3.2 Monto de Venta por Rama

MONTO DE VENTA REGISTRADO
ESTADO POR RAMA
METALESTERIA $14,000.00
CHAQUIRA $22,000.00
TALABARTERIA $32,200.00
FIBRAS VEGETALES $35,100.00
VARIOS $37,000.00
MADERA $46,000.00
ALFARERIA $47,500.00
GASTRONOMIA $64,854.00
JOYERIA $267,000.00
TEXTIL $282,810.00
TOTAL $848,464.00

FUENTE: http://www.fonart.gob.mx/fonartweb/pdf/formacion_mercados.pdf, recuperado mayo 2010.
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Grafica 3.1 Monto de Venta por Rama
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FUENTE: Elabo

racion propia, mayo 2010.

Tabla 3.3 Monto de Ventas por Estado.

MONTO DE VENTA
ESTADO REGISTRADO POR ESTADO
JALISCO $1,500.00
MORELOS $9,800.00
TLAXCALA $17,000.00
TABASCO $29,000.00
GUANAJUATO $32,000.00
PUEBLA $42,000.00
ZACATECAS $48,610.00
CHIHUAHUA $55,000.00
DURANGO $62,500.00
MICHOACAN $71,500.00
COLIMA $88,554.00
GUERRERO $149,000.00
OAXACA $178,000.00
TOTAL $848,464.00

FUENTE: http://www.fonart.gob.mx/fonartweb/pdf/formacion_mercados.pdf, recuperado mayo 2010.
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FUENTE: Elaboracién propia, mayo 2010.

La participacién de cada Estado es variable. Comparando la asistencia de los estados con la
informacion de la FONART del 2008, con la informacién de exposicion en la ENART efectuado en
Centro Cultural “El Refugio” de Tlaquepaque del Estado de Guadalajara; se tienen 20 estados de la
republica asistiendo en el mes de febrero del 2010. Aunque se carece de informacién de los
montos realizados por rama y por estado. Cada estado es propio con sus artesanias, y pueden

asimilar con otros en una misma rama.

Como se observa en el mapa 3.1, en “México, los estados que con mas produccion artesanal son:
Jalisco, Michoacan, Puebla, Yucatan, Coahuila, Oaxaca, Guerrero, Estado de México, Veracruz,

Quintana Roo, Distrito Federal, Nuevo Ledn y Querétaro™.

Mapa 3.1 Estados con mayor produccion de artesania

FUENTE: Elaboracién propia, mayo 2010
De los 32 estados que conforman la Republica Mexicana, el estado de Michoacén se distingue a

nivel nacional por la diversidad de artesania que produce, asi como por la gran cantidad de

8 Produccion nacional de artesanias, www.milenio.com, recuperado mayo 2010.
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artesanos que desarrollan esta actividad. Ademas de ser uno de los estados mas famosos en
México por la calidad y notable variedad de artesania producida. Comunidades enteras del estado
se dedican a la elaboracion de notables piezas que se destinan no sélo al mercado nacional, sino
que al ser también apreciadas por los visitantes extranjeros, consiguieron ganar fama en el

exterior.

Es importante sefialar, que este patrimonio cultural de los michoacanos se conservado y
enriquecido con la creatividad de hombres y mujeres que diariamente elaboran estas artesanias,
sobre todo considerando que la naturaleza ha dotado a esta parte de pais con un sin numero de
recursos naturales, siendo uno de los mas importantes su riqueza forestal. Con la madera de los
arboles que se permite cortar, ya que las autoridades promueven el aprovechamiento sustentable
de los recursos naturales susceptibles de ser utilizados como materias primas para la elaboracién
de artesanias, se crean alhajeros, mascaras tradicionales, juguetes como baleros, yo- yo y

trompos, asi como portarretratos siendo uno de los productos de exportacion..

Entre las técnicas que utilizaron los antiguos michoacanos para el trabajo del metal se encuentra el
martillado, revestimiento, fundido con moldes, tejidos, ceramica, tallado de piedra, asi como el arte
plumario que fue desarrollado por los artesanos especialistas, quienes eran considerados como

artistas, asi como los artesanos que trabajan la madera.

Existe en la entidad, la presencia de mujeres y hombres que conforman numerosas familias de
artesanos, lo que no es casualidad, ya que de los pueblos de Mesoamérica prehispanicos
sobresalian por la elaboracion de objetos rituales utilitarios, la regibn que hoy corresponde a
Michoacan destaco en el desarrollo de técnicas y caracteristicas propias que le permitié la creacion

de bellos objetos
Entre las principales “artesanias que se realizan en el estado de Michoacan™ se encuentran:

a) Los muebles laqueados de Patzcuaro, o los tallados de Cuanajo, las lacas de Uruapan, la
artesania en paja de trigo de Tzintzuntzan, la alfareria de Patamban o de Ocumicho, las guitarras
de Paracho o los objetos de Santa Clara del Cobre, por citar sélo algunos ejemplos son facilmente

reconocibles y justamente apreciados por cualquier mexicano.

b) La Joyeria: las arracadas (aros) y collares de plata fundida con filigrana y cuentas de vidrio,
son de Zitacuaro y Patzcuaro. En Patzcuaro se elaboran ademas, notables peces de plata.

También son afamados los joyeros de Morelia, capital del Estado.

? Artesanias michoacanas, http://www.municipiosmich.gob.mx, recuperado mayo 2010.
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c) Textiles y Vestimenta: se utiliza el telar de cintura y el telar de pedal para la confeccion de
diversas prendas. En Angahuan, Capacuaro, Cheran, Patzcuaro y Paracho. También en Macho de
Agua se encontran hermosos sarapes (mantas) y jorongos (ponchos) de lana, hechos por los
hombres en telar de pedal. En Aranza se hacen unos preciosos rebozos blancos. En las regiones
lacustres se confeccionan bolsas (carteras) de mujer, petates (esterilla utilizada por los campesinos
para dormir), tapetes (alfombras), juguetes, atizadores para el fuego, abanicos, cajitas y otros

objetos, elaborados con la fibra de "chuspata” (tule). En Ihuatzio es la industria principal del pueblo.

Imagen 3.1 Diversidad de artesanias michoacanas

FUENTE: www.michoacan.gob.mx, recuperado mayo 2010.

De los municipios de Michoacan, “Quiroga es uno de los centros comerciales y artesanales mas
grande e importante pues se hacen y distribuyen artesanias producidas en la region de muy
variados disefios y aglutinando desde la artesania en madera, alfareria, popotillo, tule y chuspata,

ademas de los trabajos entallados de madera y ceramica”'®.

10 Economia de Quiroga, http://www.municipiosmich.gob.mx/quiroga/municipio/estadistica/economia.php, recuperado mayo
2010.
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La comercializacion y fabricacion de artesania es considerada una de las principales fuentes de
ingresos econdémicos ya que a través de esta se atrae el turismo. Es la actividad preponderante en
el Municipio y representa el mayor concepto de Ingresos. Es aqui donde se fabrica la mayoria de
las artesanias elaboradas a base de madera y donde esta el producto artesanal a exportar, el

portarretratos.

3.3 Importancia Econémica

La artesania en Meéxico refleja la diversidad cultural y la riqueza creativa de los pueblos y
antepasados, representando la industria cultural uno de los sectores mas importantes en los paises

iberoamericanos.

La fabricacién de artesanias representa un recurso econémico para la subsistencia para los
millones de artesanos que viven de ella y que por medio de cooperativas y sociedades exportan
sus productos a paises miembros de la Unién Europea, Canada, Estados Unidos.

Para destacar la importancia que tiene en el sector econémico esta rama, del total de la poblacion
indigena que es de 9,5 millones, el 29% se dedican al sector secundario, por lo que la poblacion
artesanal en México representa una pequefia porcidon de la economia global, lo que sin duda,

coloca a este sector como un area de oportunidad a desarrollar.

Las artesanias mexicanas se encuentran contempladas dentro del sector regalos y decoracién y
esta dirigida a un nicho de mercado extranjero, en su mayoria miembros de la Unién Europea y

Estados Unidos.

Existen alrededor de 12 mil empresas en sector de articulos de regalo y decoracién. El 98 por
ciento de estas empresas son micro y pequefias y en la mayoria de los casos cuentan con una

estructura administrativa de tipo familiar.

Ahora bien, de este universo solo el 12 % exporta, es su mayoria productos de barro y ceramica,

joyeria de plata, bisuteria en general, velas y articulos de madera, vidrio y hierro forjado.

Por otra parte aunque aun no se logra alcanzar los niveles de crecimiento que tuvo en los ultimos
afos, el sector de regalos, entre ellos las artesanias, se ha recuperado en el entorno internacional.
Sin embargo, ahora mas que nunca se presenta una dificultad para este sector, el cual es la
presencia estratégica de los productos asiaticos. La estrategia de distribucién y su bajo precio

hacen de estos productos el principal competidor para las artesanias mexicanas.

Igualmente, se da el cierre de empresas fabricantes debido al incremento de las importaciones vy al
insuficiente apoyo a la actividad artesanal. También se presenta el caso de que estas empresas

que comenzaron como fabricantes y exportadoras de sus productos, se han convertido en
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importadoras de determinados bienes, a los cuales les dan un valor agregado y los venden en

mercado nacional.
3.4 Clasificacion de artesanias de conformidad con el Fondo Nacional de Artesanias

El FONART clasifica las artesanias de la siguiente forma: “ceramica, fibra vegetal, madera,
metalisteria, textiles y vidrio” . que a su vez cada clasificacion tiene la descripcion de distintos

métodos de elaboracion que son descritos a continuacion.

e Ceramica.

o Barro negro: Se prepara especialmente para ser quemado, se maneja en torno o en molde y se
deja secar al sol durante cuatro dias, este paso le proporciona a cada pieza su delicadeza ya
que es cuando se pule para sacarle el brillo y se le efectian los calados que va a llevar, se
vuelve a secar otros cuatro dias y ya esta listo para el horneado que se efectia hasta que

adquiere su caracteristico color negro metalizado.

o Mayodlica: Ceramica con un acabado vitreo especial. La terracota es la base de los trabajos de
ceramica y en este caso se le aplica un esmalte metalico compuesto de silice, cenizas sédicas

calcinadas, plomo y estafio.

o Talavera: Se fabrica a base de barros y diferentes esmaltes. Su uso es para la realizacién de
vajillas, fuentes, murales de azulejos y otros elementos ornamentales. Es una de las ceramicas

mas populares y su fabricacion es muy laboriosa.

o Brufida: Brufir es, basicamente, presionar una superficie ceramica con algin objeto liso
(madera, vidrio, hueso, piedra, metal, etc.) con la intencién de cerrar el poro de la arcilla y con
esto lograr que se vuelva impermeable y sirva de contenedor. Lo del brillo es adicional, pues el
brufir no producira automaticamente brillo, aunque si hara la superficie lisa. El brillo ocupa

ademas de una correcta coccidn preferiblemente en horno primitivo.

o Policromada: La ceramica policromada es toda aquella pieza de ceramica que presente en su
acabado o decoracidon una gran variedad de colores, indiscriminadamente de que la pieza
ceramica sea decorada en frio o a fuego. También conocida como artesania de barro
policromado, debe su nombre al decorado multicolor que presentan cada una de estas obras de

arte popular mexicano y no al barro rojo.

" Clasificacion de artesanias FONART, www.fonart.gob.mx, recuperado mayo 2010
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Vidriada: La terracota es la materia base de toda ceramica. La ceramica vidriada se obtiene
cuando la terracota recibe una capa vidriosa hecha a partir del barniz de plomo, también

llamado frita o marzacotto.

Fibra vegetal.

Carrizo: Planta graminea que crece cerca del agua, con la raiz larga y rastrera, hojas planas
que sirven como forraje y flores en panojas anchas. El Carrizo es un arbusto que posee las
hojas vivas a lo largo de todo del afio con un rizoma rastrero con capacidad para crecer en la
superficie buscando agua. Puede alcanzar los 4metros de altura y 2cm de diametro,
presentando una gran inflorescencia al final del tallo. Es una planta herbacea de aspecto fragil y
desgarbado cuyo papel es esencial en la evolucién ecolégica de la reserva porque es el
encargado de retener la materia en suspension del agua. Con estos sedimentos y con sus
propios restos vegetales que caen al fondo ira compactando el suelo hasta convertirlo en una

porcion de tierra firme.

Madera.

Laqueada: Se llama laqueado a un proceso de aplicacion de determinado tipo de barniz (laca)
sobre un material. Esta técnica ofrece acabados altamente resistentes, lisos y brillantes. Dicho
barniz tiene cualidades especiales, es impermeable a la humedad, es refractario a las altas
temperaturas, se mezcla facilmente con los pigmentos, es resistente para los insectos que
atacan la madera, por lo tanto el laqueado se emplea con fines decorativos y para protegerla,

por eso la madera laqueada es resistente y no se dafa con facilidad.

Chaquira: Es el elemento de ornamentacion en diversas pequefias cuentas de vidrio con gran
variedad de colores brillantes, que se aplican con un pegamento especial sobre la madera, a

esta técnica se le llama chaquira pegada.

Policromada: Es la técnica de elaboraciéon de piezas escultéricas sobre madera. El proceso
lleva consigo el de imitar el aspecto de la carne dandole distintos acabados mate, semimate o

brillantes.

Tallada: Esta técnica se basa en tallar la madera mediante un proceso de desbaste y pulido,
con el propésito de darle una forma determinada, que puede ser un objeto concreto o abstracto.
El producto final puede ir desde una escultura individual hasta moldes trabajados a mano que

forman parte de una artesania. Es precisamente esta categoria la que corresponde al
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portarretratos por ser un trabajo de madera tallada, ya que tiene distintos acabados que pueden

ser sencillos y/o complejos.

Metalisteria.

Hojalata: Es un producto laminado plano, constituido por acero y carbono, recubierto por una
capa de estano. Se trata de un material ideal para la fabricacion de envases metalicos asi como
para la fabricacion de productos de complemento como tapones, tachas, manijas, hondas,

tapaderas y botes metalicos para alimentos, producidos sintéticos, aceites y derivados.

Martillado: Técnica que supone golpear directamente el metal para darle forma de lamina,
lingote, etc.; pero esta técnica vuelve el metal quebradizo, por lo que debe alternarse con el
recocido, lo que regenera y cristaliza el metal y evita la pérdida de maleabilidad y riesgo de

roturas o fracturas.

Repujado: Técnica de artesania que consiste en trabajar planchas de metal, cuero u otros
materiales de similares caracteristicas para obtener un dibujo ornamental en relieve. El repujado
en metales se limita principalmente al trabajo de materiales blandos como latén, estafo, oro o
plata. Una buena forma de practicarlo es usando guantes y trabajando con buriles de diferentes
tamafios y formas desde el envés de la pieza, puesta sobre una superficie blanda que permita

la progresiva deformacién de la superficie trabajada.

Joyeria: Palabra referente a joyero, siendo tanto el comercio de las joyas, como su produccion,
como los lugares donde se realizan estas dos actividades, las tiendas donde se comercializan, y
los talleres donde se fabrican; cuando se habla de joyeria, se hace referencia al producto
mismo, como un conjunto. Entonces, joyeria comprende, a joyas elaboradas con plata y oro, los
distintos colores de oro y sus quilates, aquellas hechas con otros materiales, las que llevan

incrustadas piedras preciosas, etc.

Plomo: En su proceso de elaboracion, el plomo derretido pasa a una recipiente de vacio en
donde se agrega zinc con el que el oro y la plata se disuelven, de esta forma el plomo derretido
pasa a la camara de vacio luego derramado en un recipiente a la que se agrega sosa caustica
de la cual se obtiene el plomo de gran calidad y con el que se elaboran diversas piezas o

figuras de caracter artesanal como los soldados de plomo para coleccion.

Textil.
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Indumentaria: La ropa (también llamada vestimenta, atuendo o indumentaria) es el conjunto de
prendas generalmente textiles fabricadas con diversos materiales y usadas para vestirse,
protegerse del clima adverso y en ocasiones por pudor (ropa interior). En su sentido mas
amplio, incluye también los guantes para cubrir las manos, el calzado (zapatos, zapatillas y
botas) para cubrir los pies y gorros, gorras y sombreros para cubrir la cabeza. Los objetos como

bolsos y paraguas se consideran complementos mas que prendas de vestir.

Manteles: Cubierta de lino, algoddn, plastico u otro material, que se coloca en la mesa para
comer, es el vestido principal de la mesa y tiene innumerables disefios y caracteristicas posibles
ya sea para comidas familiares o incluso para aquellas con mayores exigencias protocolarias.
En relacién con este ultimo apartado nace la manteleria como arte y ayuda a evitar ruidos
durante el servicio y la comida, proteger la mesa de golpes, impedir que el derrame de liquidos
pueda ocasionar desperfectos en el acabado del mueble, asi como proteger la mesa de platos y

demas utensilios calientes y evitar humedades por el derrame de liquidos.

Rebozos: Producto del mestizaje, forma parte de la indumentaria actual, es una prenda
caracteristica de la mujer mexicana. El rebozo es un lienzo rectangular con el que se cubre el
cuerpo y la cabeza. Se emplea para transportar a los hijos pequefios o para llevar en él otras
cargas. Es una prenda de lujo en muchos lugares, se usa para fiestas y celebraciones
especiales, como complemento del traje. Los rebozos, al igual que las demas prendas tienen
signos distintivos dependiendo de la comunidad que los confecciona y utiliza. Los rebozos
clasicos se elaboran con algodén, seda o artisela. Cuando la tejedora termina la confeccion en
el telar de cintura, le corresponde a la amarradora o empuntadora darle el acabado final. Este
consiste en anudar y entrelazar los flecos que quedaron en los dos lados angostos del rebozo, y

disefiar con ellos figuras que a veces incluyen palabras con algun tierno pensamiento.

Vidrio.

Alhajero: Cuerpo de diversos tamafos y diferentes materiales como el vidrio por ser es un
material inorganico duro, fragil y transparente, que generalmente es utilizado para el resguardo
de joyas, bisuteria y accesorios de la mujer y puede ser comercializado como artesania

mexicana.

Copa: Vaso destinado a contener liquido para beber que posee un pie como base. Por
extension también a la cantidad de liquido que cabe en ella, se le denomina copa (por ejemplo
una copa de vino). Debido a su alto precio, solo las familias ricas podian permitirse una,

normalmente de lujo y muy pesada. La situacion cambi6é con la aparicion de la técnica
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3.5 Proceso de elaboracion de portarretratos de madera™

consistente en soplar el vidrio, que hizo méas accesible poseer copas de vidrio, aunque seguian

siendo caras ademas de fragiles. Con el paso del tiempo las técnicas evolucionaron y el precio

del vidrio, y por tanto de las copas, bajo.

Florero: Envase utilizado como recipiente con una base sobre la cual se sostiene y en su interior

se colocan flores, aunque puede ser llenado por diversos objetos y es moldeado mediante la

técnica de vidrio soplado para que obtenga formas y tamafos diferentes, puede ser redondo,

cuadrado, largo, etc.

Para la elaboracion de un portarretratos de madera, que es uno de los productos que se pretende

exportar, debemos contar con lo siguiente:

Material

@

-~ 0o o 0 T

Madera de 1” de grosor

20 Palitos de madera de 0.5 cm de diametro

Clavos de % de pulgada y cabecilla de 0.2 cm

50 cm de mecate

3 piezas de vidrio de 15x10 cm de 0.3 cm de espesor

3 hojas de triplay de 15x10 cm
6 cuadritos de triplay de 1x3 cm
Argolla

Pinturas vegetales de color:

Rosa mexicano
Morado

Rojo

Amarillo

Azul

Verde

Naranja

Resistol 5000

12 Tomado de la entrevista con el artesano Felipe Sanchez, Quiroga, Michoacan, Mayo 2010.
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Herramientas

Lapiz

Lija para madera
Escuadras

Regla

Serrucho

Cortadora de madera.
Taladro

Broca de % pulgada
Cincel

Martillo

Tijeras

6 Brochas

Procedimiento

Para la elaboracion del portarretrato de madera se requiere efectuar el siguiente procedimiento:

Marco de madera

. Tomar la pieza de madera de 1 pulgada y con ayuda de la regla y lapiz, medir y marcar 20 cm.

Repetir el proceso 6 veces. Ademas marcar 6 veces la madera a una distancia de 14.5 cm.

2. Cortar las partes de madera marcadas con ayuda del serrucho.

3. Utilizar la regla, escuadra de 45° y lapiz para medir las longitudes y marcar los dngulos sobre

los trozos de madera previamente cortados.

Cortar el angulo marcado en los trozos de madera con ayuda de la cortadora. Si se requiere lijar
las orillas de las nuevas partes.

Tomar cuatro pedazos de 20cm y de la orilla al centro, colocar una marca a 4cm de la orilla al

centro.

6. Con el taladro hacer una pequefia perforacién con la broca de % de pulgada.

7. Repetir el paso 5y 6 para 4 partes de 20 cm.

8. Tomar 2 pedazos de madera cortados de 20 cm y 2 de 14.5 cm, colocar resistol 5000 en las

9.

esquinas de cada pedazo y unirlos hasta formar el marco.

Dejar que se seque bien el resistol.

10.Con el martillo y el cincel, realizar pequefias marcas en la parte frontal del marco.

11.Tallar la parte frontal del marco con la lija a fin de quitar rebaba.

12.Tomar una brocha y pintar el marco de color verde. Dejar secar la pintura.

13.Repetir dos veces desde el paso 8 hasta el 13.
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Adornos

14.Tomar el palito de madera de 0.5 cm de didmetro, la regla y el lapiz y marcarlo cada 4 cm.
15.Con ayuda del serrucho cortar los trocitos previamente marcados, hasta obtener 100 piezas.
16.Si se requiere lijar los extremos de los palitos recién cortados a fin de quitarles la rebaba.
17.Tomar la brocha y pintar 16 trocitos de cada color: rosa mexicano, morado, rojo, amarillo, azul,

naranja; excepto verde. Dejar secar pintura.
Portarretratos

18.Cortar 4 pedazos de mecate de aproximadamente 8 cm.

19.Colocar un poco de resistol 5000 en el interior del orificio realizado a una de las caras lateral del
marco.

20.Introducir un extremo del mecate, procurando que se pegue.

21.Con el martillo, clavar el clavo reforzando la union del mecate con el marco.

22 .Repetir los pasos anteriores para los 5 orificios restantes de cada marco, procurando que

queden unidos.

Imagen 3.2 Vista trasera de las uniones del mecate del portarretrato

FUENTE: Toma fotografica propia, mayo 2010.

23. Tomar dos cuadritos de triplay y dos clavos y con ayuda del martillo, clavarlo en la parte trasera

del marco dejando un poco de holgura para que los cuadritos de triplay puedan girar.
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Imagen 3.3 Vista trasera del portarretrato

FUENTE: Toma fotografica propia, mayo 2010.

24. Tomar un palito de cada color e ir alternando los colores y con ayuda del resistol 5000, pegar

cada palito en las orillas internas y externas de la parte frontal del marco.

Imagen 3.4 Vista frontal del portarretrato

FUENTE: Toma fotografica propia, mayo 2010.

25.Colocar la pieza de vidrio en el interior del marco, colocando encima una hoja de triplay por la
parte trasera del marco. Girar los cuadritos de triplay clavados en la parte trasera para sostener
el vidrio y el triplay.

26.Repetir el paso 6 y 7 para los otros dos marcos.

27.Tomar la argolla y clavarla en el marco del que se podra colgar el por portarretrato.
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3.5 Vista trasera de los componentes del portarretrato

FUENTE: Toma fotografica propia, mayo 2010.

El producto final queda como se muestra en la siguiente imagen:

Imagen 3.6 Portarretrato

FUENTE: Toma fotografica propia, mayo 2010
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Diagrama 3.1 Proceso de elaboracién de portarretrato de madera

ADORNOS PORTARETRATO
Medir 20 cr: y Medir 4 cm y Cortar 8 cm
marcar madera marcar palitos de mecate

Medir 14.5cmy
marcar madera

Cortar madera

Marcar angulo 45°
en cada pedazo

Cortar angulo

Medir 4 cm y marcar
en parte inferior

Taladrar dos orificios

Unir con pegamento
marco

Secado de resistol

Unir con pegamento
marco

9

O

Cortar palitos

Revisar corte

Lijar rebaba

Pintar palitos
de colores

Secado de
pintura

Pegar mecate en
orificios de marco

Reforzar mecate
con clavo

Clavar cuadritos de
triplay atras de
marco

Pegar palitos de
colores en orillas de
marco

Secado de resistol

Colocar vidrio y
triplay en marco

Girar cuadritos de
triplay para
asegurar vidrio

Revisar cincelado

Lijar rebaba

Clavar argolla

Pintar palitos de
colores

Secado de pintura

FUENTE: Elaboracién propia, mayo 2010.
3.6 Paises Exportadores de Artesanias

Dentro del mercado global de la exportacion de artesanias, hay distintos paises que participan en
dicha actividad, y por medio de este fendmeno también exportan su tradiciéon cultural, abriéndose
puertas a paises extranjeros, y con ello promover otro sector para cada pais, dicho sector es el
turismo. Algunos paises importantes que tienen sus propias manifestaciones culturales por medio
de artesanias los podemos clasificar de la siguiente forma:
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¢ De América se encuentran los paises de Peru, Argentina, Brasil, Guatemala, Uruguay, Panama,
México, son los que constituyen una parte de este continente.

e De Europa los paises representativos son Noruega, Portugal, Espafa, Alemania, Francia,
Dinamarca, Polonia como ejemplos.

¢ De Asia paises como Japon, Taiwan, Singapur, Malasia, y China.

o Del Medio Oriente, Israel, Arabia Saudita, Arabes Unidos.

En cada uno de estos paises hay una gran diversidad de artesanias, aunque se pueden tomar para
otros paises como articulos decorativos, articulos de regalo, o de forma mas reservada como

articulo de arte.
3.7 Paises consumidores de artesanias Mexicanas (Portarretrato)

México tiene en América Latina una fuerte competencia con otros paises productores de
artesanias. Todos los paises artesanos de América Latina tienen flujo de exportacion artesanal
variable en sus mercancias, sean elaboradas de ceramica, madera, metal, fibras naturales, tela,
vidrio, etc. Y muchas de estas artesanias son exportadas y vendidas en el extranjero no como una

artesania, sino con una denominacion distinta en algunos casos.

Tal es el caso para el portarretratos, producto mexicano artesanalmente, que lejos de ser visto

como una artesania; es visto sino como un objeto decorativo o0 como un regalo.

Por tal motivo, se dio la importante tarea de investigar bajo que arancel esta sujeto el
portarretratos. Por esto, el Sistema de Informacion de Aranceles por via internet, podemos se
describe el portarretratos como un marco de madera para cuadros, fotografias, espejos u objetos

similares.

Tabla 3.4 Clasificacion Arancelaria.

44 Madera, carbon vegetal y manufacturas de madera

4414 Marcos de madera para cuadros, fotografias, espejos u objetos similares.

441400 Marcos de madera para cuadros, fotografias, espejos u objetos similares.

44140001 Marcos de madera para cuadros, fotografias, espejos u
objetos similares

FUENTE: “Informacion arancelaria actualizada conforme al Diario Oficial de la Federacion a Febrero de 2010”

13 Informacion arancelaria de portarretratos de madera, http://www.economia-snci.gob.mx , recuperado mayo 2010.
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Con base a su propia denominacién arancelaria, y por medio de la pagina virtual de Secretaria de

Economia de México se obtuvo informacién relacionada de las exportaciones realizadas a los

paises extranjeros desde el afio 2007 al 2009. Donde en el acumulado anual de exportaciones del

afio 2007, México tuvo que exportar a 30 paises con un valor de venta de 20 millones 714 mil 275

ddlares; mientras que en el afio 2008 y 2009 se exportaron a 39 paises extranjeros con valores de

venta de 31 millones 841 mil 256 ddlares y 18 millones 385 mil 329 ddlares respectivamente. Sin

embargo, desde el afo 2007 al 2009, hay paises que no tiene una participacion continua dentro de

este periodo senalado; por tal motivo se hace una tabla de paises con participacién continua en la

compra de cuadros de madera.

10

1"

12

13

14

15

Exportaciones Realizadas por México.

Pais Destino.
ESTADOS UNIDOS DE AMERICA
FRANCIA
GUATEMALA
ALEMANIA
ESPANA
EL SALVADOR
PANAMA
PUERTO RICO
PAISES NO DECLARADOS
PAISES BAJOS
ITALIA
ANTIGUA Y BARBUDA
CANADA
COLOMBIA

COSTARICA

Tabla 3.5 Paises importadores de cuadros de madera mexicano.

Venta Anual/ Valor en délar.

2007
20,580,750
1,113
1,441
2,838
79,855
4,959
1,949
5,749
1,954
697
7,617
1,350
9,766
2,293

954

2008
31,669,733
3,856
4,338
12,197
41,944
10,752
18,106
5,129
1,091
4,728
3,353

420

3,382
1,544

9,920

2009
18,147,958
2,783
6,191
12,716
18,000
6,424
1,729
1,869
672
826
4,365
336
2,646
4,542

158,224

FUENTE: Elaboracion propia, mayo 2010.

México ha tenido exportaciones a 15 paises en los tres afios, aunque con variaciones de venta

considerables.
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Ahora, el informe para el mes de Enero del ano 2010; son 10 paises que se han exportado el
producto, aunque solo son 5 paises con ventas mayores arriba de mil délares. Estos paises son

Canada, Republica Dominicana, Espafia y Guatemala.

Tabla 3.6 Paises importadores de cuadros de madera mexicanos.

1 | CANADA 1,320
2 | suizAa 8
3 | CHINA 1
4 | ALEMANIA 150
5 | REPUBLICA DOMINICANA 1,100
6 | ESPANA 1,098
REINO UNIDO DE LA GRAN
7 | BRETANA E IRLANDA DEL NORTE 58
8 | GUATEMALA 1,769
9 | EL SALVADOR 2,763
10 | ESTADOS UNIDOS DE AMERICA 751,652

FUENTE: Elaboracién propia, mayo 2010.

Sin duda, México tiene éxito para la exportacion de cuadros de madera a nivel mundial, aun sin
tener mucha venta, para ello es necesario fomentar mas la artesania mexicana, ya que unas de las

causas puede ser el desconocimiento de las artesanias mexicanas en otras regiones del mundo.
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CAPITULO 4 SELECCION DE MERCADO

Para poder determinar el mercado meta es importante analizar las caracteristicas, generalidades y
costumbres de los posibles mercados por lo que en este capitulo se desarrolla una evaluacion a
Espafia, Alemania y Canada a través de las matrices MEFE, MEFI y DOFA para establecer cual
seria el mercado Optimo para la comercializacién de nuestro producto y las estrategias que

podemos seguir.
4.1 Investigacion de mercado

Para poder llevar acabo de manera exitosa la exportacion de artesanias michoacanas a un
mercado potencial es indispensable y necesario efectuar una investigacion de mercados a fin de

analizar la informacion de las posibles oportunidades de venta para nuestro producto.

Como sabemos la investigacion de mercado se basa en el proceso de recopilacion, procesamiento
y analisis de informacion cuyo objetivo es conocer cuales son los gustos y preferencias de los
clientes, asi como su ubicacion, clase social, educacion y ocupacion, tradiciones, entre otros

aspectos, para poder ofrecer nuestro producto. Esta actividad nos servira para:

. Tener una nocidn clara de la cantidad de consumidores que habran de adquirir el bien o
servicio que se piensa vender, dentro de un espacio definido, durante un periodo de mediano plazo
y a qué precio estan dispuestos a obtenerlo.

. El estudio va a indicar si las caracteristicas y especificaciones del servicio o producto
corresponden a las que desea comprar el cliente.

. Indicara qué tipo de clientes son los interesados en nuestros bienes, lo cual servird para
orientar la produccion del negocio.

. Cuando el estudio se hace como un propdsito de inversion, ayuda a conocer el tamafo
indicado del negocio por instalar, con las previsiones correspondientes para las ampliaciones
posteriores, consecuentes del crecimiento esperado de la empresa.

. Un estudio de mercado debe exponer los canales de distribucion acostumbrados para el
tipo de bien o servicio que se desea colocar y cual es su funcionamiento.

. Preparar el lanzamiento de un producto o soportar el desarrollo de los productos lanzados

dependiendo del ciclo de vida.

El resultado de este trabajo es cumplir con las exigencias del consumo, ademas de que se trata de
la primera parte de un sistema de trabajos o la planeaciéon de una actualizacién con el fin de
permanecer dentro del mercado. Dentro de las principales funciones de un investigaciéon de

mercado estan:
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a) El uso del bien o del servicio.

b) Los sucedaneos.
c) La presentacion.
d) El consumidor.
e) El precio.

f) La distribucion.

Considerando lo anterior nos enfocaremos en tres paises: Espafia, Alemania y Canada; para
realizar un estudio de mercado y poder asi seleccionar nuestro mercado meta para la exportacion

de artesanias michoacanas.

4.2 Generalidades de mercados potenciales

Para conocer los tres principales paises para la exportacion de artesanias michoacanas

mencionaremos sus caracteristicas principales a continuacioén:

4.2.1 ESPANA™

Imagen 4.1 Bandera de Espana

FUENTE: http://felipeandlurds.files.wordpress.com//bandera-espana , recuperado mayo 2010

NOMBRE OFICIAL: Reino de Espana
CAPITAL: Madrid
AREA (KM?): 504,782

COSTAS (KM): 4,964

14 Datos generales de Espafia, http://www.aico.org/aico/Default.aspx?tabid=1695, recuperado mayo 2010.
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PUERTOS: Bahia de Algeciras, Avilés, Barcelona, Bilbao, Cadiz, Cartagena, Castellon de la Plana,

Ceuta, Huelva, La Corufia, Las Palmas, Malaga, Melilla, Pasajes, Gijon, Santa Cruz de Tenerife,

Santander, Tarragona, Valencia, Vigo

LIMITES: Al Norte con el Mar Cantabrico, con Francia -de la que esta separada por los Montes

Pirineos y con Andorra; al Este y Sureste con el Mar Mediterraneo; al Sur con el Estrecho de

Gibraltar, que la separa de Marruecos; al Suroeste con el Océano Atlantico; al Oeste con Portugal;

y al Noroeste con el Atlantico.

CLIMA: tiene un clima muy diverso a lo largo de todo su territorio. Predomina el caracter

mediterraneo en casi toda su geografia. Las costas del sur y mediterraneas tienen un clima

denominado mediterraneo de costa que también posee el Valle del Guadalquivir: temperaturas

suaves, precipitaciones abundantes casi todo el afio excepto en verano.

UNIDAD MONETARIA: Euro

IDIOMA(S): castellano o espaniol (oficial); (en ciertas regiones/comunidades auténomas, se hablan

respectivamente: catalan, vasco, gallego, valenciano, mallorquin); (no oficiales) portugués, francés,

inglés y otros. Se hablan también varios dialectos, como bable, cald, etc.
MIEMBRO DE: ONU, OTAN, UE, Consejo de Europa, UOA, OSCE, OCDE
POBLACION: 40,525,002 (est. Julio 2009)

DENSIDAD DE POBLACION (HAB/ KM?): 80.28 (est. 2009)

CRECIMIENTO POBLACIONAL PARA EL ANO 2015: 1.0%

TASA DE NATALIDAD*: 9.72 (est. 2009) *por cada mil habitantes.

TASA DE MORTALIDAD*: 9.99 (est. 2009) *por cada mil habitantes.

TASA DE FECUNDIDAD (NUMERO DE HIJOS POR MUJER)*: 1.31 (est. 2009)
ESPERANZA DE VIDA AL NACER: 80 arios (est. 2009)

RELIGION (%): Catdlicos, 94.0; Otras, 6.0
INDICE INFLACIONARIO: 4.1% (est. 2008)
PRODUCTO INTERNO BRUTO: 1,602,000 Millones de ddlares (est. 2008)

BALANZA COMERCIAL: -129,600 Millones de dolares (est. 2008)
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EXPORTACIONES: 285,900 Millones de ddlares (est. 2008)

IMPORTACIONES: 415,500 Millones de délares (est. 2008)

PRINCIPALES PRODUCTOS DE EXPORTACION: Maquinaria, motores, vehiculos, productos

agricolas, farmacéuticos, medicina

PRINCIPALES PRODUCTOS DE IMPORTACION: Maquinaria y equipo, combustibles, quimicos,

productos semielaborados, comestibles, instrumentos de medicion y control médico

DESTINO DE LAS EXPORTACIONES (%): Francia, 18.4; Alemania, 10.6; Portugal, 8.7; Italia, 8.5;
Reino Unido, 7.6; Estados Unidos, 4.2 (2008)

FUENTE DE LAS IMPORTACIONES (%): Alemania, 14.5; Francia, 11.1; ltalia, 7.4; China, 6.3;
Reino Unido, 4.6; Paises Bajos, 4.4 (2008)

GOBIERNO: Jefe del Estado: Juan Carlos | (noviembre de 1975). Jefe de Gobierno, José Luis
Rodriguez Zapatero (marzo de 2004)

CONSTITUCION VIGENTE: 29 diciembre 1978

GOBIERNO SUBDIVISIONAL: El Estado esta organizado en regiones, provincias y comunidades
auténomas. Las provincias estan formadas por los municipios (8,077 en 1991), encabezados por el

alcalde y el ayuntamiento, que son elegidos popularmente cada cuatro afios.
4.2.2 ALEMANIA

Imagen 4.2 Bandera de Alemania

FUENTE: http://vendounloft.wordpress.com/2009/06/17/der-preis-ist-, recuperado mayo 2010
CAPITAL: Berlin

GEOGRAFIA FISICA: Alemania comprende desde las altas montafias del sur, siendo los 2962
metros del Zugspitze la cota mas elevada, hasta las llanuras costeras del norte bafadas por el mar

del Norte y el mar Baltico. Entre ambas se encuentran las mesetas boscosas del centro y las tierras
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bajas del norte —encontrandose Neuendorfer/Wilstermarsch a 3,54 metros bajo el nivel del mar—

atravesadas por algunos de los mayores rios de Europa como el Rhin, Danubio y Elba.

CLIMA: En mitad del verano un dia puede ser soleado y caluroso y el siguiente frio y lluvioso, aun
asi, los fendbmenos meteoroldgicos como lluvias severas, tornados, heladas intensas u olas de

calor son extremadamente raros.
POBLACION: 80.767.591 habitantes. La densidad de poblacion era de 226 hab/km?

PRINCIPALES CIUDADES: Aparte de la capital, las ciudades mas grandes del pais son
Hamburgo, un puerto importante; Munich, centro cultural y comercial; Colonia ciudad industrial con
una famosa catedral; Francfort del Meno ciudad comercial y manufacturera; Essen centro
productor de acero en el Ruhr; Dortmund, centro industrial con minas de carbén en sus cercanias;
Stuttgart, una ciudad manufacturera y comercial; Disseldorf ciudad industrial de la moda y centro

financiero, y Leipzig), también un centro industrial y comercial.

IDIOMA: El aleman es el idioma oficial del pais y lo hablan casi todos los ciudadanos. Existen

varios dialectos regionales, algunos de los cuales difieren sustancialmente del alto aleman.

RELIGION: La ley fundamental alemana establece libertad de cultos. Dos tercios de la poblacion
pertenecen a una iglesia cristiana. Un 45% de los alemanes son protestantes, mayoritariamente

luteranos. Hay tres millones de musulmanes (un 2%) y alrededor de 30.000 judios.

GOBIERNO: Alemania es una Republica Federal cuyo sistema politico se configura en la
constitucion —Grundgesetz, ley basica— de 1949. El jefe de gobierno —Bundeskanzlerz,
Canciller— es elegido por el parlamento. El poder legislativo es bicamenral. El Parlamento —
Bundestag, Asamblea Federal— es elegido para un mandato de 4 afios por sufragio universal
mediante un sistema electoral complejo que combina la eleccion directa con la representativa. Los
16 estados —Bundeslénder— estan representados en la federacion en el Bundesrat o Consejo
Federal que debe pronunciarse cuando se legisla sobre ciertas materias. Los conflictos entre
ambas camaras y bloqueos reciprocos de iniciativas legislativas dificultan el gobierno de la nacion.
La jefatura del estado es ejercida por el Presidente Federal —Bundesprésident— cuyos poderes
estan en su mayor parte restringidos a actividades ceremoniales y de representacion del pais. El
poder judicial incluye un Tribunal Consitucional —Bundesverfassungsgericht— capaz de anular
cualquier acto legislativo o administrativo que se demuestre contrario a la constitucién, y un
Tribunal Federal —Bundesgerichtshof— que se pronuncia sobre las apelaciones de los tribunales

estatales. El resto de los tribunales ordinarios los crea el propio estado.
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4.2.3 Canada®

Imagen 4.3 Bandera de Canada

FUENTE: http://www.viajes.es/america/canada, recuperado mayo 2010

CAPITAL: Ottawa, en la Provincia de Ontario.
SUPEREFICIE: Con sus 9.970.610 km2, el Canada es el segundo pais mas grande del mundo.

PROVINCIAS Y TERRITORIOS: El Canada cuenta con diez provincias y tres territorios: (Las
capitales estan identificadas por el paréntesis). Alberta (Edmonton); Columbia Britanica (Victoria);
Isla del Principe Eduardo (Charlottetown); Manitoba (Winnipeg)' Nueva Escocia (Halifax); Ontario
(Toronto); Quebec (Quebec); Saskatchewan (Regina); Terranova (St-John's); Territorios

Noroccidentales (Yellowknife); Yukén (Whitehorse) y Nunavut (lqualuit).

GEOGRAFIA: Los territorios canadienses sorprenden por su gran diversidad: llanuras fértiles
propicias para la agricultura, vastas extensiones montafnosas, lagos y rios. En el Gran Norte, la

tundra del Artico se encuentra en seguida de los bosques naturales.

CLIMA: En un territorio tan grande, el clima presenta muchas variantes. Los casquetes glaciares
permanecen congelados al norte del paralelo 70 haciendo un fuerte contraste con la frondosa
vegetacion de la costa del occidental de la Columbia Britanica. Sin embargo, Canada tiene en
general cuatro estaciones bien definidas, sobre todo a lo largo de la frontera con Estados Unidos.
En verano, las temperaturas maximas puede llegar a los 350C durante el dia, mientras que en el
invierno, las minimas de -25°C son normales. Durante la primavera y en el otofio son menos

drasticas.

HUSOS HORARIOS: El Canada atraviesa seis husos horarios. El punto situado mas al oriente es

Terranova que tiene una diferencia de 3 horas y 30 minutos de la hora universal (GMT). Las otras

15 Datos generales Canada, http://www.canadainternational.gc.ca/mexico-mexique/aboutapropos/gencan.aspx?lang=es,
recuperado mayo 2010.
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zonas horarias son las del Atlantico, Este, Centro y las Rocallosas; El punto mas occidental es el
del Pacifico el cual tiene una diferencia horaria de 8 horas con referencia a la hora universal
(GMT).

REGIMEN POLITICO: Canada es una monarquia constitucional y un Estado federal con
representacion parlamentaria democratica. El Parlamento del Canada tiene su sede en Ottawa y
esta compuesto por la Camara de Comunes donde los diputados son elegidos y el Senado, cuyos
miembros son designados. Las elecciones para diputados se llevan a cabo cada cuatro afos, en

promedio.
MONEDA: El délar canadiense que se divide en 100 centavos.
POBLACION TOTAL: La poblacion estimada de Canada, en 2007 es de 32,976,026 habitantes.

CIUDADES PRINCIPALES Y SUS POBLACIONES: Las ciudades canadienses mas importantes
son Toronto (5,400,000), Montreal (3,600,000), Vancouver (2,200,000) , Ottawa-Hull, regién de la
capital nacional (1,150,000) y Edmonton (1,050,000).

POBLACION URBANA Y RURAL: La mayoria de los canadienses, es decir el 77%, viven en
zonas urbanas y el 23% en regiones rurales. El 30% de la poblacién (10 millones de personas) vive

en las tres ciudades mas grandes: Toronto, Montreal y Vancouver.

PROMEDIO DE VIDA: Las canadienses pueden llegar a vivir hasta los 81.2 afios y los hombres

hasta los 77.2 anos.

FAMILIA PROMEDIO: La familia canadiense en promedio cuenta con 3.1 personas de los cuales

1.1 son nifos.

NIVEL DE VIDA: El nivel de vida del Canada ocupa el quinto lugar entre los méas altos del mundo
(segun el PIB). Lo preceden unicamente Estados Unidos, Suiza, Luxemburgo, Alemania y Japoén v,
si se consideran otros factores ademas del PIB, como son: esperanza de vida y educacion, el nivel

de vida de Canada es aun mas alto.

SALUD Y SEGURIDAD SOCIAL: Salvo en casos de servicios dentales, el conjunto de la poblacion
canadiense goza de acceso gratuito a los cuidados de salud. Asi mismo, la mayoria de las
personas mayores de 65 afos, como los beneficiarios de ayuda social, pueden recibir sin costo la
mayoria de los medicamentos prescritos. Canada esta igualmente dotado de un gran sistema de
seguridad social que incluye la pensién de vejez, los subsidios familiares, el seguro de desempleo

y las prestaciones de bienestar social.
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AUTONOMIA: 533.000 canadienses son indigenas inscritos o de pleno derecho y en total mas de
un millbn de personas se declararon de ascendencia autoctona: 783.980 indigenas
norteamericanos, 212.980 mestizos y 49.255 Inuits (antes llamados esquimales). En Ontario es
donde se encuentra la mayor concentracion de Autdctonos (243.550) pero es en los Territorios del
Noroccidente donde cuentan con el porcentaje mas alto; mas del 60% de las personas vivas en
esos territorios son de ascendencia autdctona. Solo 295.032 autéctonos canadienses viven en

reservas o en establecimientos indigenas.

RELIGION: La religién cristiana es la de la mayoria de los canadienses. Los catdlicos son los mas
numerosos (54.2%), seguido por los protestantes. Las otras religiones son el judaismo, el

islamismo, el hinduismo, el sikhismo y el budismo.

IDIOMAS OFICIALES: El inglés (lengua materna de 16.1 millones de canadienses), y el francés
(lengua materna de 6.5 millones de personas) son los dos idiomas oficiales del Canada. Sin
embargo, hay canadienses que tienen otra lengua materna diferente al inglés o al francés como
puede ser el italiano, el chino, el aleman, el portugués, el polaco, el ucraniano, el holandés, el

griego y otros.

ORIGEN ETNICO: Los canadienses - inclusive los autéctonos - que reclaman tener un origen
britdnico o francés representan el 42% de la poblacion. Los alemanes, italianos, ucranianos,
holandeses, polacos, chinos, sudasidticos, judios, antillanos, portugueses y escandinavos

constituyen los grupos étnicos mas numerosos.

CULTURA: La unica cultura realmente canadiense es la de los autéctonos, o primeras naciones,
puesto que los otros canadienses inmigraron a este pais. Los inmigrantes, que empezaron a llegar
a Canada desde el siglo XVII, aportaron su modo de vestir, sus preferencia alimenticias y sus
costumbres. Al comienzo del siglo XX, el Canada abrié sus puertas a inmigrantes de todos los
rincones del mundo y en 1988, el caracter multicultural del pais fue oficialmente declarado al
adoptar el gobierno federal la ley sobre el multiculturalismo canadiense. El multiculturalismo es una
caracteristica fundamental de la sociedad canadiense. Nuestra sociedad ha sido siempre pluralista
y diversa y tiende a serlo cada vez mas. En la actualidad aproximadamente dos quintas partes de

la poblacion canadiense tiene un origen distinto al britanico, francés o aborigen.

EDUCACION: Variando de una provincia a otra, el sistema de educacién escolar consta de seis a
ocho afios de ensefianza primaria, cuatro a cinco afios de ensefianza secundaria y tres a cuatro
afos de ensefianza superior. El 91% de la poblacion entre 25 y 34 afios ha obtenido un grado de

educacion media superior. El censo de 2006 reveld que el entre la poblaciéon canadiense de 15

44



afnos o mas, el 29.9% frecuentd una escuela técnica o de otro tipo de ensefianza superior y el

18.9% de la poblacién es poseedora de un diploma universitario.

RECURSOS NATURALES PRINCIPALES: El gas natural, el petréleo bruto, el oro, el carbén, el
cobre, el mineral de hierro, el niquel, el potasio, el uranio, el zinc, los bosques y el agua son entre

otros los principales recursos naturales del Canada.

PRODUCTO INTERNO BRUTO: El producto interno bruto (PIB) mide el valor de todos los bienes y
servicios producidos por un pais durante el curso de un afo. En el Canada el PIB de 2007 se elevé

a 1,229,128 millones de dodlares canadienses.

PRINCIPALES INDUSTRIAS: Las principales industrias canadienses se encuentran en el campo
de la fabricacion de automoviles, de la pulpa y el papel, las acerias y ferrerias, la fabricacion de
maquinaria y equipo, las minas, la extraccién de combustibles fésiles, la industria forestal y la

agricultura.

EXPORTACIONES: En Canada exporta primordialmente vehiculos y repuestos para automotores,
maquinaria y equipo, productos de alta tecnologia, petréleo, gas natural, metales y productos

forestales y agricolas.

IMPORTACIONES: En Canada importa igualmente maquinaria y material industrial (inclusive
equipo de comunicaciones y material electronico), vehiculos y repuestos para automotores,
materiales industriales (ya sea minerales metalicos, hierro y acero, metales preciosos, productos
quimicos y materia plastica, algodén, lana y otros textiles), productos manufacturados vy

alimenticios.

4.3 Planeacion estratégica

Para poder seleccionar el mercado meta se utilizan las herramientas que la planeacion estratégica
proporciona a fin de determinar las debilidades y fortalezas de la exportacion de artesanias
michoacanas mediante la realizacién de una matriz de evaluacién de factores internos (MEFI), del
analisis de oportunidades y amenazas mediante la determinacion de una matriz de evaluacion de
factores externos (MEFE) la cual permite la seleccion del pais con mayores oportunidades para la
exportacién de nuestro producto. Y finalmente al realizar una matriz debilidades, oportunidades,
fortalezas y amenazas (DOFA) se pueden determinar las estrategias que nos ayuden a convertir

las amenazas detectadas en fortalezas y las debilidades en oportunidades para la exportacion.
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“La planificacion estratégica es el proceso a través del cual se declara la vision y la misién de la
empresa, se analiza la situacion externa y externa de ésta, se establecen los objetivos generales, y

se formulan las estrategias y planes estratégicos necesarios para alcanzar dichos objetivos.”16

Como todo planeamiento, la planeacion estratégica es movil y flexible, cada cierto tiempo se debe
analizar y hacer los cambios que fueran necesarios. Asimismo, es un proceso interactivo que
involucra a todos los miembros de la empresa, los cuales deben estar comprometidos con ella y

motivados en alcanzar los objetivos.
Los pasos necesarios para realizar una planeacion estratégica son los siguientes:

1. Declaracion de la vision: La visién es una declaracién que indica hacia dénde se dirige la

empresa en el largo plazo, o qué es aquello en lo que pretende convertirse.

2. Declaracion de la mision y establecimiento de valores: La misidon es una declaraciéon

duradera del objeto, propésito o razéon de ser de la empresa. Por otro lado, los valores son
cualidades positivas que posee una empresa, tales como la busqueda de la excelencia, el

desarrollo de la comunidad, el desarrollo de los empleados, etc.

3. Establecimiento de los objetivos generales: Los objetivos generales se refieren a los

objetivos que definen el rumbo de la empresa, los cuales siempre son de largo plazo. Una vez
realizado los analisis externos e internos de la empresa, se procede a establecer los objetivos que
permitan lograr la misién, y que permitan capitalizar las oportunidades externas y fortalezas

internas, y superar las amenazas externas y debilidades internas.

4. Andlisis externo de la empresa: El andlisis externo consiste en detectar y evaluar

acontecimiento y tendencias que sucedan en el entorno de la empresa, con el fin de conocer la
situacion del entorno, y detectar oportunidades y amenazas mediante la matriz de evaluacién de
factores externos (MEFE), es decir la situacion del entorno. Esta herramienta la detallaremos mas

adelante para los posibles mercados.

5. Analisis interno de la empresa: El analisis interno consiste en el estudio de los diferentes

aspectos o elementos que puedan existir dentro de una empresa, con el fin de conocer el estado o
la capacidad con que ésta cuenta, y detectar sus fortalezas y debilidades. Para el analisis interno
se evallan los recursos que posee una empresa, ya sean financieros, humanos, materiales,
tecnoldgicos, etc.; mediante una matriz de factores internos (MEFI) examinando los recursos y la

capacidad de la empresa o en este caso el producto, la cual realizaremos mas adelante.

16 Planeacion estratégica. http://www.crecenegocios.com/la-planeacion-estrategica/, recuperado abril 2010.
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6. Diseno, evaluacidn y seleccién de estrategias: Una vez que se han establecido los

objetivos generales de la empresa, se procede a disefar, evaluar y seleccionar las estrategias que

permitan alcanzar, de la mejor manera posible, dichos objetivos.

Beneficios de la Planeacion Estratégica

> Uniformar criterios de hacia donde se quiere mover la empresa.

> Establecer acciones formales que permitan alinear la operacion con la Planeacién

Estratégica de la empresa.

4.4 Matriz de Evaluacion de Factores Internos (MEFI)

“La MEFI suministra una base para analizar las relaciones internas entre las areas de una
empresa. Es una herramienta analitica de formulacién de estrategias que resume y evalua
debilidades y fortalezas importantes de gerencia, mercadeo, finanzas, produccién, recurso

humanos, investigacion y desarrollo.”"’

Esta herramienta permite resumir y evaluar las fortalezas y debilidades mas importantes de

nuestro producto realizando el siguiente procedimiento:

1. Identificar las fortalezas y debilidades claves de nuestro producto y hacer con ellas una
lista clara.
2. Asignar una ponderacion que vaya desde 0.0 (Poco Importancia) hasta 1.0 (Muy

Importante) a cada factor. La ponderacion indica la importancia relativa de cada factor en cuanto

de éxito. La suma de dichas ponderaciones debe dar 1.

3. Clasificar de 1 a 4 cada factor a fin de indicar si dicha variable representa:

v Matriz de Evaluacion de Factores Internos (MEFI),
http://148.204.211.134/polilibros/portal/Polilibros/P_proceso/Planeacion_y_Control_Estrategio_Lic_Enrique_Lopez_Berzunz
alinicio/Principal.htm, recuperado mayo 2010.
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Tabla 4.1 Valores MEFI

Descripcion Valor

Debilidad mayor 1
Debilidad menor 2
Fortaleza menor 3
Fortaleza mayor 4

FUENTE: Elaboracién propia, mayo 2010.

4. Multiplicar la ponderacion de cada factor por su calificacidon para establecer el resultado

ponderado de cada variable.

5. Sumar los resultados ponderados de cada variable a fin de determinar el total ponderado

del producto.

Sin importar el numero de factores por incluir, el resultado total ponderado puede oscilar de un

resultado bajo de 1.0 a otro alto de 4.0; siendo 2.5 el resultado minimo promedio.

Tabla 4.2 Matriz MEFI aplicada al producto a exportar.

Factores criticos para el éxito de exportar el Producto (artesania) Peso Calificacidn | Total Ponderado
Disefio atractivo y novedoso. 0.10 4 0.4
Material de alta calidad 0.10 4 0.4
Producto tradicional 0.07 3 0
Producto elaborado a mano 0.07 3 0.21
Materia prima econdmica 0.10 4 0.4
Versatilidad de posiciones 0.07 3 0.21
Asesoramiento de Bancomext 0.08 3 0.24
Antecedentes de exportacion 0.08 4 0.32
DEBILIDADES
Producto frégil para su transportacidn. 0.03 2 0.06
Producto flamable 0.04 3 0.12
Inseguridad del pais 0.03 2 0.06
Competidores del producto 0.05 3 015
Vulnerable a las condiciones climatoldgicas 0.03 2 0.06
Vida (til variable 0.04 2 0.08
Situacidn econdmica negativa del pais 0.05 2 0.1
Capacidad de produccion 0.08 3 0.18

TOTAL 1.00

FUENTE: Elaboracién propia, mayo 2010.

Justificacion de la ponderacion de los factores
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En esta parte se presentan la descripcion de los factores los cuales pueden influir para la

exportaciéon del portarretratos.

Fortalezas

Disefio atractivo y novedoso. Es una artesania unica que forma parte de las tradiciones de lugar de
origen, se le da un peso de 0.10 por estas caracteristicas que son varios colores, tres marcos de

madera unidos por mecate, entre otros.

Material de alta calidad. En el lugar de origen Quiroga tienen una amplia gama de recursos
naturales, que para este caso la madera tiene la ventaja de ser trabajada artesanalmente, por este

factor se asigna un peso ponderado de 0.10

Producto tradicional. Este producto aunque es unico, hay gran variedad que pueden ser valorados,
debido a que tiene origenes ancestrales, y que parte de la poblacion de toda la region mexicana
conoce sus origenes por ello se le asigné un valor de 0.07 debido al importancia de nuestros

artesanos.

Producto elaborado a mano. Por ser una artesania, su elaboracion es a mano aunque se recurra a
herramientas de taller, esto hace que tenga acabados agradables y muy detallados por este motivo

se le asigna un peso ponderado de 0.07

Materia prima econémica. Como el material es de la region de Quiroga, es facil adquirirlo por que
hay gran diversidad de tipos de madera que no afectan la parte ecolégica de la region tal caso le

da un peso ponderado de 0.10 por tener un alto grado de importancia.

Versatilidad de posiciones. Ademas de ser atractivo y novedoso, su disefio hace que tenga

diversas posiciones, tanto en muro como en mesa por ello su peso ponderado es de 0.07
Asesoramiento de Bancomext. Es un factor importante ya que se puede contar con asesoramiento
y si es posible financiamiento para la exportacién de nuestro producto por ello tiene un valor
ponderado de 0.08

Antecedentes de exportacién. Es un producto que ya se exporta, por lo que se puede tomar los
antecedentes para igualar y lograr satisfactoriamente la exportacion del producto, debido a esto se

le da un valor de 0.08

Debilidades
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Producto fragil para su transportacién. Es un aspecto a considerar como negativo debido a que los
materiales vidrio y las piezas pequefias, ya que necesita un empaque especial para su

transportacion, debido a eso se le asigna una calificacion de 0.03

Producto flamable. Por los materiales de que esta elaborado como es la madera, corre el riesgo de
ser incinerado y se le asigna una ponderacion de 0.04, ya que se pueden tomar medidas de

higiene y seguridad.

Inseguridad del pais. Por la situacion critica de inseguridad como el narcotrafico y el secuestro en
algunas regiones del pais, crean una imagen negativa negativas del pais, que puede afectar la
distribucién del producto y sus ventas a nivel internacional, su peso ponderado es de 0.03 ya que

podemos tomar medidas necesarias para su comercializacion.

Competidores del producto. En Quiroga no es el tnico municipio que produce artesanias dentro del
estado de Michoacan, y del mismo modo, el estado de Michoacan tiene otros Estados de la

Republica Mexicana, que compiten con sus artesanias, por ello su ponderacién es de 0.05.

Vulnerable a las condiciones climatologicas. Si no se tiene un cuidado adecuado para su
almacenamiento y transportacion la madera se puede hinchar por exceso de humedad, o torcer y
secar por exceso de los rayos solares, y otras causas que pueden afectar a la madera, por ello se

le asigna un peso ponderado 0.03.

Vida util variable. Depende de las condiciones y el tipo de uso que se le de, puede tener una

variacion en su vida util por este motivo se le asigna un peso ponderado de 0.04

Situacidon econdémica negativa del pais. El incremento del la tasa de desempleo, trabajos mal

pagados, asi como la capacidad de compra reducida se le asigna un valor ponderado de 0.05.

Capacidad de produccion. Como es un producto artesanal no se puede producir como en una linea
de produccion, afectando el abastecimiento de la posible demanda por esto tiene una ponderacién
de 0.06

Justificacion de la calificacién de los factores

Fortalezas

Disefio atractivo y novedoso. Se le asigna una calificacion de 4 pues su disefio es llamativo asi
como representativo de la cultura mexicana, o que puede atraer a compradores. El resultado

ponderado es 0.4

50



Material de alta calidad. Tiene una calificacion de 4 pues la estructura esta hecha de madera, lo

cual lo hacen durable respecto otros materiales, por lo que obtiene un total de 0.4

Producto tradicional. Obtiene un valor de 3 puntos, pues puede llegar a atraer compradores de

otros paises por el valor que tiene el producto del pais de origen México, teniendo 0.21 puntos.

Producto elaborado a mano. Se le asigna 3 de calificacién pues al tener esta caracteristica,
aumenta su valor agregado teniendo un total ponderado de 0.21

Materia prima econdmica. A este aspecto se califica con 4 pues al ser parte basica de los

materiales que lo componen reduce el precio, ponderado es de 0.4

Versatilidad de posiciones. Tiene una calificacion de 3 por variedad de posiciones y su facil

acomodo, y tiene un total ponderado de 0.21

Asesoramiento de Bancomext. Tiene 3 de calificacion pues al brindar apoyo una institucion

financiera, se cuenta con un respaldo confiable, tiene un ponderado de 0.24

Antecedentes de exportacion. Con una calificacién de 4, pues al ser un producto que ya esta en el

medio, cuenta con mas facilidades de exportacién con un total ponderado de 0.32

Debilidades

Producto fragil para su transportacién. Recibe una calificacién de 2 pues se tiene que utilizar
materiales para reforzar la seguridad de la transportacion que incrementa los costos, teniendo un

ponderado de 0.06

Producto flamable. Se le asigna una calificacion de 3 pues por los materiales corren el riesgo de
quemarse, teniendo un ponderado de 0.12

Inseguridad del pais. Tiene una calificacion de 2 pues por la situacién del pais, se puede tener una

mala imagen hacia el exterior, teniendo un ponderado total de 0.06

Competidores del producto. Se le da una calificacién de 3 pues al no ser el Unico producto en su
tipo, se puede desplazar del mercado, obteniendo un total de 0.15
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Vulnerable a las condiciones climatoldgicas. Este aspecto tiene una calificacion de 2 pues si no se
tiene los cuidados necesarios puede sufrir dafios el producto, combinado con la ponderacion el

resultado es de 0.06

Vida util variable. Se le tiene una calificacion de 2 pues, la conservacion del producto depende del

manejo que se tenga de este, obteniendo un total ponderado de 0.08

Situaciéon econdémica negativa del pais. Con una calificacion de 2 pues debido a este aspecto se

puede complicar la exportaciéon de nuestro producto. Obtiene un total ponderado de 0.10

Capacidad de produccion. Obtiene una calificacion de 2 pues al no tener gran capacidad de
produccion, se puede retrasar la llegada del producto al pais destino, debido a esto obtiene una

calificacion ponderada de 0.18
CONCLUSION MEFI

Al haber ponderado y calificado los puntos internos dan un resultado de 3.2 lo cual indica que el
producto es viable para hacer una exportacion ya que tiene la ventaja competitiva. También se
puede ver claramente en la facilidad de acceso a las materias primas y el bajo costo de obtenerla
porque todo se consigue facilmente en la misma zona. La diversidad de este producto hecho a
base de madera se encuentra: guitarras, portarretratos, juguetes, utensilios de cocina, figuras
talladas, etc.

Gracias a esta diversidad, México es uno de los mas importantes exportadores de artesanias, pues
no solo se trata de una pieza decorativa si no que a través de ellas se transmita el vigor de las

tradiciones mexicanas, como el talento artistico y el talento de los mexicanos.

Y finalmente es importante prestar atencién a los cambios que hay en el pais, de los hechos que
puedan afectar a los productores de artesanias, como los hechos de la inseguridad del pais, la
situacion econémica negativa del pais y los competidores del producto, son factores que no se
pueden controlar de forma directa por los artesanos, creando una incertidumbre para poder seguir

en el mercado o simplemente desaparecer.
4.5 Matriz de Evaluacién de Factores Externos (MEFE)

Al realizar un analisis de evaluacion de factor externo mediante la matriz “MEFE nos permite

resumir y evaluar toda la informaciéon externa, como son: las variables ambientales decisivas,
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predicciones ambientales determinantes, por ello, esta herramienta de formulacién de estrategias

no debe usarse en forma indiscriminada.”'®

Para realizar la MEFE seguiremos el siguiente procedimiento:

1. Hacer una lista de amenazas y oportunidades decisivas.

2. Asignar una ponderacion que vaya desde 0.0 (Poco Importancia) hasta 1.0 (Muy
Importante) a cada factor. La ponderacion indica la importancia relativa de cada factor en cuanto
de éxito. La suma de dichas ponderaciones debe dar 1.

3. Clasificar de 1 a 4 cada factor a fin de indicar si dicha variable representa:

Tabla 4.3 Valores MEFE

Descripcion Valor
Debilidad importante 1
Debilidad menor 2
Fortaleza menor 3
Fortaleza importante 4

FUENTE: Elaboracién propia, mayo 2010.

4. Multiplicar la ponderacién de cada factor por su calificacion para establecer el resultado
ponderado de cada variable.

5. Sumar los resultados ponderados de cada variable a fin de determinar el total ponderado

del producto.

Sin importar el niumero de factores por incluir, el resultado total ponderado puede oscilar de un
resultado bajo de 1.0 a otro alto de 4.0; siendo 2.5 el resultado minimo promedio.
Previo a la aplicacion del procedimiento para efectuar un analisis bajo la MEFE a cada uno los

paises demandantes de artesanias michoacanas haremos una breve descripcién de cada uno.

18 Matriz de Evaluacion de Factores Externos (MEFE),

http://148.204.211.134/polilibros/portal/Polilibros/P_proceso/Planeacion_y_Control_Estrategio_Lic_Enrique_Lopez_Berzunz
alinicio/Principal.htm, recuperado mayo 2010.
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Aplicacion de la MEFE

En esta parte se presenta la descripcion de los factores a analizar para realizar la seleccion del

mercado.

Tabla 4.4 Peso de factores de la Matriz MEFE

Factores criticos para el éxito de exportar el portarretratos Peso
OPORTUNIDADES
Tipo de Tratado de Libre Comercio. 0.12
Creciente consumo de artesania mexicana en el pais. 0.08
Interés por las artesanias de madera en el pais. 0.08
Nivel socioecondmico del pais 0.12
Alianzas comerciales. 0.10
Ferias de promocion del exterior 0.09
Cultura y costumbres 0.09
s I .
Idioma 0.04
Ubicacion geografica. 0.06
Competencia de artes decorativos globalizados. 0.05
Valor del peso contra la moneda extranjera 0.05
Aranceles. 0.06
Tramites burocraticos para la transaccion. 0.06
TOTAL 1.00

FUENTE: Elaboracién propia, mayo 2010.
Justificacion de la ponderacion de los factores

Oportunidades

Tipo de Tratado de Libre Comercio: Los beneficios que nos proporcionan aquellos tratados que
México ha adquirido con diferentes paises, nos facilitan la tramitologia para poder exportar

nuestros portarretratos de madera, por lo cual lo ponderamos con 0.12
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Creciente consumo de artesania mexicana en el pais: México como productor de artesania de
madera y como pais exportador, logra posicionarse en el gusto del comprador extranjero, por eso

su ponderacién es de 0.08

Interés por las artesanias de madera en el pais: Los consumidores extranjeros son los que tienen
mayor interés sobre el producto ya que llega a ser esencial en su adquisiciéon, por eso su

ponderacion es de 0.08

Nivel socioecondmico del pais: La exportacion del producto es beneficiada debido al poder
adquisitivo que tienen los paises destino, esto la hace favorable mediante su aceptacion, por eso le

damos una ponderacion de 0.12

Alianzas comerciales: Para una mejor exportacion, en la mayoria de los casos es necesario
aliarnos y hacer estrategias comerciales, obteniendo un mejor beneficio, le otorgamos una

ponderacion de 0.10

Ferias de promocion del exterior: Las ferias o exposiciones que se hacen en otros paises para dar
a conocer la variedad de productos que se comercializan y su aceptacion, nos permiten tener una

buena promocién para su exportacién y su consumo, le otorgamos una ponderacion de 0.09

Cultura y costumbres: Son dos basicos como determinantes de la exportaciéon y comercializacion
del producto, ya que las raices o el origen de los posibles consumidores puede ampliar el

panorama de adquisiciéon del producto, por eso su ponderacion es de 0.09

Amenazas

Idioma: El habla entre los paises involucrados para la exportacion del producto no es el mismo y
puede ser una limitante para el correcto dialogo y difusion de la informacion, su ponderacién es de
0.04

Ubicacion geografica: La distancia y el medio de transporte que se utilizara en la exportacion del
producto son factores importantes ya que son paises que se localizan en puntos distantes al pais

de origen por eso su ponderacion es de 0.06.

Competencia de artes decorativos globalizados: La diversidad de diferentes productos artesanales
de varios paises o estados ha propiciado a los artesanos condiciones de mejoramiento en sus

artesanias para poder competir en el mercado, su ponderacién es de 0.05

Valor del peso contra la moneda extranjera: Debido a que el producto se vende en la mayoria de
los paises a exportar en délares esto afecta el proceso de la exportaciéon ya que dependemos de

posibles devaluaciones con respecto a nuestra moneda y lo ponderamos con 0.05
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Aranceles: El importe que se debe pagar por el concepto de exportacion y por ser un porcentaje
sobre el valor del producto en base a su peso y volumen resulta elevado y no siempre se exportara

la misma cantidad, por eso su ponderacién es de 0.06

Tramites burocraticos para la transaccion: En la exportacién nos encontramos con la poca facilidad
para realizar los trdmites que son necesarios y esto se convierte en un papeleo que vuelve

complejo el proceso, lo ponderamos con 0.06
4.5.1 Matriz MEFE de Espaia

Tabla 4.5 MEFE de Espana

ESPANA

Factores criticos para el éxito de Clasificacidn Peso Calificacion Total
exportar el portarretratos Fonderado

Tipo de Tratado de Libre OPORTUNMIDAD 012 4 0.48

Comercio.

Creciente consumo de artesania | OPORTUNIDAD 0.08 3 0.24

mexicana en el pais.

Interés por las artesanias de COPORTUNIDAD 0.08 3 0.24

madera en el pais.

Mivel socioecondmico del pais OPORTUNIDAD 012 4 0.48

Alianzas comerciales. COPORTUNIDAD 0.10 3 0.3

Ferias de promocidn del exgerior | OPORTUNIDAD 0.09 3 0.27

ldioma COPORTUNIDAD 0.09 3 0.27
AMENAZAS

Cultura v costumbres AMENAZA 0.04 1 0.04

Ubicacion geografica. AMENAZA 0.06 2 0.12

Competencia de artes decorativos AMENAZA 0.05 2 0.1

globalizados.

Walor del peso contra la moneda AMEMNAZA 0.05 2 0.1

extranjera

Aranceles. AMENAZA 0.06 2 0.12

Tramites burocraticos para la AMEMNAZA, 0.06 P 012

transaccidn.

1.00 2.88

FUENTE: Elaboracién propia, mayo 2010.

Justificacion de la calificacién de los factores de Espafa
Oportunidades

Tipo de Tratado de Libre Comercio: Se le asigna la calificacion de 4 como una oportunidad mayor
porque se cuenta con el tratado y México tiene buena relacién con el pais, obteniendo rapidez y

asesoria para exportar el producto.



Creciente consumo de artesania mexicana en el pais: Se le asigna una calificacién de 3 como una

oportunidad menor, porque el consumo del producto no es tan notable para ponderarlo mas.

Interés por las artesanias de madera en el pais: Le asignamos la calificacion de 3 como una
oportunidad menor, debido a que el pais cuenta con poco interés hacia las artesanias de madera

en sus generalidades.

Nivel socioeconoémico del pais: Se le asigna la calificacion de 4 por considerarse una oportunidad
mayor pues su economia es buena y la calidad de vida mejor y por el tipo de cambio en la moneda

es estable.

Alianzas comerciales: Se le asigna la calificacién de 3 como una menor oportunidad debido a que

estas alianzas para una mejor exportacion, no son muy buenas y de buen acuerdo.

Ferias de promocion del exterior: Se le asigno la calificacion de 3 como una oportunidad menor ya
que las ferias para los productos a exportar aunque se hacen en su mayoria en esta parte del

continente, carecen de buena difusion.

Idioma: Se considera una oportunidad mayor porque hablamos el mismo idioma y no tenemos

problemas de comunicacion o dialogo, por eso le asignamos la calificacion de 3.

Amenazas

Cultura y costumbres: La calificacion asignada de 1 como una amenaza menor, es porque en el
pais debido a sus raices no cuenta con el agrado o gusto por las artesanias de madera para sus

diferentes usos.

Ubicacién geografica: Se le asigno la calificacion de 2 por ser una amenaza mayor ya que la

distancia se considera que puede afectar el tiempo de entrega de nuestro producto.

Competencia de artes decorativos globalizados: Debido a que el pais se considera con poco gusto
artesanal, le asignamos la calificacion de 2 que nos representa una amenaza mayor, pues nos

limita las posibilidades de crecimiento.

Valor del peso contra la moneda extranjera: La calificacion asignada es de 2 debido a que en este

pais, su moneda es una de las mas fuertes en la economia.

Aranceles: Por ser una amenaza mayor se le asigno la calificacion de 2 porque el costo a pagar
como arancel para la exportacién es un poco elevado, considerando la cantidad de producto a

exportar.

Tramites burocraticos para la transaccion: La calificacién de 2 como amenaza mayor es porque los

tramites de exportacion son lentos y entorpecen la llegada de nuestro producto
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De acuerdo a su total ponderado de 2.88, Espafia es un mercado viable para realizar la
exportacion de la artesania de madera, debido a que los factores externos analizados son
considerados como buenas oportunidades para entrar al mercado extranjero y los factores
externos considerados como amenazas son menores y no puedes afectar demasiado la

exportacion.
4.5.2 Matriz MEFE a Alemania

Tabla 4.6 MEFE a Alemania

ALEMANIA

Factores criticos para el éxito de expartar el Clasificacidn FPeso Calificacidn Tatal
portarretratos Ponderado
OPORTUNIDADES

Tipo de Tratado de Libre Camercio. OFORTUNIDAD 0.2 4 0.45
Creciente consumo de artesania mexicana en el pais. [OPORTUNIDAD 0.05 4 0.3z
Interés por las artesanias de madera en el pais. COPORTUNIDAD 0.03 3 0.24
Mivel socioeconamico del pais OFORTUNIDAD 0.2 4 0.45
Alianzas comerciales. CPORTUMIDAD a.10 4 0.4
Ferias de promocidn del exterior COPORTUNIDAD 0.09 3 027
Cultura y costumbres OFORTUNIDAD 0.03 3 027
Idioma AMEMNATA 0.04 2 0.03
Ubicacidn geografica. AMENALA, 0.06 2 01z
Competencia de artes decorativos globalizados. AMENAZA, 0.05 2 01
“alar del peso cantra la moneda extranjera AMENALA, 0.05 2 0.
Aranceles, AMEMNATA 0.0a 2 012
Tramites burocraticos para la transaccidn. AMENAZA, 0.06 2 012
1.00 341

FUENTE: Elaboracién propia, mayo 2010.
Justificacion de la calificacion de los factores de Alemania

Oportunidades

Tipo de Tratado de Libre Comercio: Se asigné la calificacion de 4 como oportunidad mayor debido

a que se cuenta con tratado y porque México tiene una buena relacion con el pais.

Creciente consumo de artesania mexicana en el pais: La calificacion que se le asigno de 4 como
oportunidad mayor es debido a que el pais es buen consumidor de la artesania de madera y eso

nos da oportunidad de crecimiento.

Interés por las artesanias de madera en el pais: Se le asigno la calificacion de 3 como oportunidad

menor porque a pesar de ser buen consumidor de la artesania del pais, su interés es menor.

58



Nivel socioecondmico del pais: Se le asigno la calificacion de 4 como oportunidad mayor debido a

que su economia es buena porque el tipo de cambio de su moneda hace que se mantenga estable.

Alianzas comerciales: La asignacién de la calificaciéon de 4 como oportunidad mayor se le otorgo
debido a que gracias a la buena relacién con el pais, estas uniones comerciales son efectivas para

la exportacion del producto.

Ferias de promocion del exterior; Se le asigno la calificacion de 3 debido a que la oportunidad es
menor porque las ferias de productos de exportacion no son tan difundidas para atraer a los

consumidores.

Cultura y costumbres: Se le asigno la calificacion de 3 como una oportunidad menor debido a que
las raices del pais se prestan para la excelente exportacién del producto ya que ellos no tienen

este tipo de artesanias.

Amenazas

Idioma: Se le asigno la calificacién de 2 por considerarse una amenaza mayor, por no hablar el

mismo idioma y entorpecer la comunicacion.

Ubicacion geografica: Se le asigno la calificacion de 2 como amenaza mayor ya que la distancia

entre los paises puede generar problemas para el tiempo de entrega del producto.

Competencia de artes decorativos globalizados: La asignacion de la calificacion de 2 como
amenaza mayor es porque se le considera un pais con poco gusto artesanal lo cual puede limitar la
exportacion.

Valor del peso contra la moneda extranjera: La calificacién asignada de 2 que representa una

amenaza mayor, porque su moneda es una de las mas fuertes en la economia mundial.

Aranceles: De acuerdo al importe pagado por exportacién, se le asigna una calificacion de 2 por

considerarse una amenaza mayor, debido al costo por el volumen de la artesania de madera.

Tramites burocraticos para la transaccion: Se le asigno la calificacion de 2 como amenaza mayor,

ya que los trémites pueden ser tardados o no cumplan totalmente los requisitos.

De acuerdo a su total ponderado de 3.1, Alemania es un buen mercado para realizar la exportacion
de la artesania de madera, porque los factores externos analizados, resultan excelentes
oportunidades para posicionarnos en el mercado extranjero, aunque sus limitantes como factores
externos considerados como amenazas son minimos y de menor importancia, razén por la cual

contamos con una buena exportacion.

4.5.3 Matriz MEFE a Canada
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Tabla 4.7 MEFE a Canada

CANADA

Factores criticos para el éxito de exportar el Clasificacidn Peso Calificacidn Tatal
portarretratos Fonderado
OPORTUNIDADES
Tipo de Tratado de Libre Camercio. OPORTUNIDAD 012 4 0.48
Creciente consumo de artesania mexicana en el pais. |OPORTUNIDAD 0.08 3 0.24
Interés por las artesanias de madera en el pais. AMEMNAZA, 0.0a 2 0.16
Mivel socioecondmico del pais COPORTUNIDAD 0.12 4 0.43
Alianzas comerciales, OFORTUNIDAD g.1a 3 0.3
Ferias de pramocian del exteriar OPORTUNIDAD 0.09 3 0.27
Cultura y costumbres OPORTUNIDAD 0.09 3 027
AMENAZAS
Idioma AMEMNATL, 0.04 2 0.05
Ubicacidn geografica. AMEMAZA, 0.06 1 0.06
Competencia de artes decorativos globalizados. AMEMNAZA, 0.05 2 a.1
“alor del peso contra la moneda extranjera AMEMAZA, 0.05 2 a.1
Aranceles. AMEMATA, 0.08 2 012
Tramites buracraticos para la transaccion. AMENALA, 0.08 2 012
1.00 2.78

FUENTE: Elaboraciéon propia Mayo 2010.

Justificacion de la calificacion de los factores de Canada

Oportunidades

Tipo de Tratado de Libre Comercio: Su calificacién es de 4 por considerarse una oportunidad
mayor debido a las relaciones tan precisas que tiene México con Canada, los cual nos favorece en

la exportacion.

Creciente consumo de artesania mexicana en el pais: El crecimiento constante en el pais en la
compra de artesania en madera, favorece el mercado asignando la calificacion de 3 como una

oportunidad mayor.

Interés por las artesanias de madera en el pais: Se asigno una calificaciéon de 2 como oportunidad

menor ya que el interés solo por la madera no es sustancial pero

Nivel socioecondmico del pais: Se le asigno la calificacion de 4 porque hay una mayor oportunidad
debido a la economia del pais, a que su moneda se mantiene estable y a que la calidad de vida es

superior a nuestro pais.

Alianzas comerciales: La calificacién asignada es de 3 por considerar una oportunidad mayor las
alianzas para la comercializacion de la artesania de madera en su exportacion, como alternativas

de crecimiento.
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Ferias de promocion del exterior: Su calificacién es de 3 por representar una buena oportunidad, ya
que en las ferias o exposiciones de artesanias de madera ha tenido buena aceptacion en el pais

por el gran gusto de las artesanias tipicas de México.

Cultura y costumbres: A estos dos factores se le asigno la calificacién de 3 como oportunidad
mayor, debido a que son importantes para que el producto sea aceptado en el pais, pues

enriquece sus tradiciones.

Amenazas

Idioma: La calificacion asignada de 2 es porque exportar a este pais implica conocer el idioma ya

que es se habla muy diferente al nuestro y se considera una amenaza mayor.

Ubicacion geografica: La asignacion de la calificacion de 1 fue porque su distancia es la mas
cercana y ademas se encuentra en nuestro continente, por lo tanto representa una amenaza

menor.

Competencia de artes decorativos globalizados: La calificacién de 2 se asigno porque es una
amenaza mayor por considerarse un pais con gusto artesanal y gran consumidor de articulos

decorativos, lo que genera mayores competencias.

Valor del peso contra la moneda extranjera: Se asigno la calificacion de 2 porque se ha

considerado un pais en donde su moneda es una de las fuertes en la economia mundial.

Aranceles: El importe que se cobra para exportar a este pais es alto por la conversion de la

moneda, por lo tanto nos representa una amenaza mayor con calificacion de 2.

Tramites burocraticos para la transaccion: Se considera una amenaza mayor con calificacién de 2
debido a que los trdmites que se deben realizar para se acepte la exportacion suele ser compleja y

puede tardarnos mas tiempo del promedio.

De acuerdo a su total ponderado de 2.78, Canada es un mercado solo aceptable por que obtiene
una ponderacién baja para tomarlo como pais exportador de la artesania de madera, aunque los
factores externos analizados resultan como buenas oportunidades, el riesgo que existe para la

exportacion es mayor y se ve reflejado en los factores externos considerados como amenazas.
4.6 Seleccion del Mercado Meta

Tomando como referencia los resultados de la evaluacién de la MEFE seleccionamos a Alemania
para exportar el producto ya que los resultados nos indican que los tres paises son viables para la
exportacién pero Alemania es la mejor opcién ya que no nos representa un riesgo por haber

obtenido la mejor ponderacion de 3.1 comparandolo con Canada que obtuvo una ponderacion de
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2.78 y Espafia con una ponderacion de 2.88, Alemania es uno de los socios principales para la

comercializacion con México ya que con el Tratado de Libre Comercio se establecen las bases

para el inicio de diferentes negociaciones, acordando un dialogo politico, intercambio de bienes y

servicios.

Tabla 4.8 Tabla comparativa MEFE Espana, Alemania y Canada

FACTORES

EXTERNOS
OPORTUNIDADES
Tipo de Tratado de
Libre Comercio.

ESPANA

alificacion QESEIRE LG

Creciente consumo

de artesania 0.08 3
mexicana en el pais.

Interés por las

artesanias de madera | 0.08 3
en &l pais.

Nivel socioecondmico

del pais 0.12 4
Allanzajs 010 3
comerciales.

Ferias de promocidn

del exterior 009 3
Idioma 0.09 3

AMENAZAS
Cultura y costumbres

Ubicacian geografica.

Competencia de artes
decorativos
globalizados.

Valor del peso contra
la moneda extranjera

Aranceles.

Tramites burocraticos
para la transaccidn.

FUENTE: Elaboracioén propia, mayo 2010.

MEFE

OPORTUNIDADES
Tipo de Tratado de
Libre Comercio.

FACTORES Pesa
EXTERNOS

Creciente consumo

de artesania 0.08
mexicana en el pais.
Interés por las
artesanias de madera| 0.08
en &l pais.
Mivel socioecondmico

. 0.12
del pais
Allanzajs 0.10
comerciales.
Ferias de promocidn

i 0.09

del exterior

Cultura y costumbres

AMENAZAS
Idioma

Ubicacion geografica.

Competencia de

artes decorativos 0.05
globalizados.
Valor del peso contra

] 0.05
la moneda extranjera
Aranceles. 0.06
Tramites burocraticos

- 0.06
para la transaccidn.

1.00

Total Ponderado Total Ponderado
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Grafica 4.1 Grafica de radar de Alemania

Tramites burocraticos para la
transaccion.

Aranceles.

Valor del peso contra la moneda
extranjera

Competencia de artes decorativos
globalizados.

Ubicacion geografica.

Idioma

Tipo de Tratado de Libre Comercio.

Creciente consumo de artesania
mexicana en el pais.

Interés por las artesanias de madera
en el pais.

Nivel socioecondmico del pais

Alianzas comerciales.

Ferias de promocion del exterior

Cultura y costumbres

FUENTE: Elaboracién propia, mayo 2010.

ALEMANIA

. 19
Gobierno

Es una republica federal, democratica, representativa y parlamentaria. El sistema politico aleman

opera bajo un marco establecido en el documento constitucional de 1949 conocido como la

Grundgesetz (Ley Fundamental). El Canciller Federal, actualmente Angela Merkel, es el jefe de

gobierno y ejerce el poder ejecutivo. El poder legislativo recae en el parlamento compuesto por el

Bundestag (Dieta Federal) y el Bundesrat (Consejo Federal), que en conjunto forman un unico tipo

de o6rgano legislativo.

Estados

Los 16 estados que abarca Alemania se subdividen en 439 distritos y ciudades:

1 Alemania, http://www.germany-tourism.de/ENG/infocenter/economy.htm, recuperado mayo 2010.
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Tabla 4.9 Estados de Alemania

Estado federado Capital Mapa
1 Baden-Wurtemberg Stuttgart
2 Baviera Munich
3 Berlin Berlin
4 Brandeburgo Potsdam
5 Bremen Bremen
6 Hamburgo Hamburgo ; L
15" —
7 Hesse Wiesbaden T e S =i
— e
8 Mecklemburgo-Pomerania £ R =] x’z aad r‘3-
Occidental Schwerin 10 :,TE{F_ Sl e
- = S, 13
9 Baja Sajonia Hanover v e ‘;«"r o og, 1B S
. i
10 Renania del Norte- > . }u-§.1ﬂ1L3
Westfalia Disseldorf T Ny, 2
o
11 Renania-Palatinado Maguncia !
12 Sarre Sarrebruck
13 Sajonia Dresde
14 Sajonia-Anhalt Magdeburgo
15 Schleswig-Holstein Kiel
16 Turingia Erfurt

FUENTE: Elaboracion propia, mayo 2010.

Geografia

Su poblaciéon es la segunda mayor de Europa y es el séptimo pais por superficie. Su territorio
abarca 357.021 km?, que consta de 349.223 km? de terreno y 7.798 km? de agua. Extendiéndose
desde los altos picos de los Alpes (punto mas alto: el Zugspitze a 2.962 m de altura) en el sur a las
costas de los mares Baltico y del Norte. En el centro del pais se encuentran las tierras altas
forestales y al suroeste la Selva Negra. No posee territorios de ultramar.
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Mapa 4.1, Principales ciudades de Alemania
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FUENTE: http://www.learn-ingermany.com/es/city_guide_germany.html , recuperado mayo 2010.
Fauna

La mayor parte de los mamiferos viven en bosques donde se pueden encontrar animales como el
corzo, el ciervo comun, el jabali, el zorro rojo, el gamo europeo y muchos mustélidos. Los castores

y nutrias son habitantes cada vez mas raros en los rios.

El aguila real se encuentra Unicamente en los Alpes en la zona de Baviera y el quebrantahuesos
que se encontraba en otra época en esta zona fue exterminado. Los rapaces de presa mas
frecuentes son el ratonero comun y el cernicalo comun al contrario que el halcén peregrino el cual

€S menos NUMEeroso.
Flora

Como el pais esta en una zona con clima templado su flora se caracteriza por amplios bosques de
madera y coniferas. La amplia madera existente es sobre todo procedente de hayas rojas. Ademas
son comunes otros arboles como el roble, el abedul o el pino. Destacan zonas amplias de flora
como la alpina (Alpes bavaros) o la subalpina (Selva Negra o Harz). EI 29.5 por ciento de la
superficie estatal es boscoso. Con ello es uno de los paises mas ricos en bosque de la Unién
Europea. Entre las plantas la acacia de flor blanca tiene una gran aceptacion en la poblacion
siendo comun su presencia. También hay un creciente interés por la produccion de Flora apicola y

principalmente cereales (cebada, avena, centeno, trigo), patatas y maiz.
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Hidrografia

Los tres rios principales son:

¢ Rin con una parte alemana de 865 kildmetros cuenta con varios tributarios importantes como el
Neckar, el Meno y el Mosela.
e Elba con una parte alemana de 727 kilometros que desemboca en el Mar del Norte.

e Danubio (Donau) con una parte alemana de 687 kildmetros.

Otros rios importantes son los citados Neckar y Meno y otros como el Isar en el sudeste, o el

Weser en el norte.

Economia %

Imagen 4.4, Eurotower sede del BCE en Francfort

FUENTE: http://www.ecb.europa.eu/ecb/orga/escb/html/image12.es.html, recuperado mayo 2010.

El Deutsche Bundesbank (Banco central) y el Banco Central Europeo (BCE) tienen su sede central
en la ciudad de Francfort del Meno. En 2008se inicié la construccion del edificio del Banco Central

Europeo.

Los paises de la Union Europea son los principales compradores de los productos alemanes
(Reino Unido el 7,8% e ltalia el 6,9% en 2008. El principal socio comercial de Alemania fuera de
Europa son los Estados Unidos, pais al que en 2008 realizo el 8,8% de sus exportaciones y del

que recibi6 el 6,6% de sus importaciones.

% Economia de Alemania, http://www.who.int/countries/deu/es/ , recuperado mayo 2010.
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Infraestructuras®'

El pais dispone de vias de comunicacion rapidas que suman cerca de 12.000 km cubriendo la
totalidad del territorio. Ademas cuenta con mas de 40.000 km de carreteras, lo que convierte en el
pais con mayor densidad de vias para vehiculos. La totalidad de autopistas del pais son gratuitas
para vehiculos particulares; a partir de 2005, los camiones de carga deben pagar un peaje que se
descuenta automaticamente via satélite, una vez que el camién deja la ruta, y que es porcentual al

numero de kildbmetros recorridos

Imagen 4.5 Aeropuerto de Frankfort

FUENTE: http://www.ecb.europa.eu/ecb/orga/escb/html, recuperado mayo 2010.

Imagen 4.6 Hamburgo es la segunda mayor ciudad portuaria en Europa

FUENTE: http://www.ecb.europa.eu/ecb/orga/escb/html, recuperado mayo 2010.

Demografia

Crecimiento de la poblacion alemana desde 1961 (en millones de habitantes).

Con mas de 82 millones de habitantes, es el pais mas poblado en la Unién Europea. Sin embargo,
su tasa de fecundidad de 1,39 hijos por madre es uno de los mas bajos del mundo. Unos siete

millones de ciudadanos extranjeros han sido registrados, y el 19% de los residentes del pais son

' Infraestructura de Alemania, http://chile.ahk.de/index.php?id=chile_kurzgefasst&, recuperado mayo 2010.
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extranjeros o tienen algun origen extranjero. El grupo mas numeroso (2,3 millones) es de Turquia,

y la mayoria del resto son de paises europeos como ltalia, Serbia, Grecia, Polonia y Croacia.

Cultura

El pais es a menudo llamado Das Land der Dichter und Denker (la tierra de poetas y pensadores).
La cultura alemana comenzdé mucho antes del surgimiento de Alemania como nacién-estado y
abarcé a toda la zona de habla alemana. Desde sus raices, la cultura, en Alemania se ha formado
por las principales corrientes intelectuales y populares en Europa, tanto religiosas como laicas.
Como resultado, es dificil identificar una determinada tradicién alemana separado del marco mas

amplio de la alta cultura europea.

En Alemania se han desarrollado algunos de los mas renombrados compositores de la Musica
clasica europea, con inclusién de Johann Sebastian Bach, Ludwig van Beethoven, Johannes
Brahms y Richard Wagner. A partir del afio 2007, Alemania es el quinto mercado de la musica en el
mundo y ha influido en la musica pop y rock a través de artistas como Kraftwerk, Scorpions,
Rammstein y Tokio Hotel.

Educacion

La educacién primaria suele durar cuatro afios y las escuelas publicas no estan estratificados en
esta etapa. En contraste, la educaciéon secundaria incluye cuatro tipos de escuelas sobre la base
de la capacidad del alumno segun lo determinado por las recomendaciones del profesorado: el
Gymnasium, que incluye la mayoria de nifilos mas inteligentes, prepara a los estudiantes para los

estudios universitarios y la asistencia dura ocho o nueve afios, dependiendo del estado

Para entrar en una universidad, los estudiantes de secundaria necesitan aprobar el examen Abitur.
Los estudiantes que posean un diploma de una escuela de formacién profesional pueden entrar a
una Universidad de Ciencias Aplicadas’ La mayoria de las universidades alemanas son de
propiedad estatal. En todas las universidades hay que pagar los impuestos administrativos, los
cuales son entre 50 y 200 euros. En algunos Estados ademas hay que pagar por derechos de
matricula que ascienden hasta los 500 euros por semestre’Las universidades son reconocidas a
escala internacional, lo que indica el elevado nivel de educacién en el pais. En el ranking THES

2006, diez universidades alemanas fueron clasificadas entre las primeras doscientas del mundo'.

Religion

2 Cultura de Alemania, http://www.mexiko.diplo.de/Vertretung/mexiko/es/06_20Kultur/Kultur.html , recuperado mayo 2010.
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El cristianismo es la mayor denominacion religiosa con 53 millones de adeptos (64%). La segunda
mayor religion es el islamismo con 3,3 millones de seguidores (4%), seguido por el budismo y el
judaismo, ambos con cerca de 200.000 adeptos (0,25% ). El hinduismo tiene unos 90.000 adeptos
(0,1%). Todas las demas comunidades religiosas tienen menos de 50.000 (o inferior a 0,05%)
adherentes. Cerca de 24,4 millones de alemanes (29,6%) no han registrado denominacion

religiosa.

El protestantismo se concentra en el norte y el este y el catolicismo romano se concentra en el sur
y el oeste. Cada una de ellas comprende alrededor del 31% de la poblacion; el 1,7% de la
poblacion total se declara a si mismos cristianos ortodoxos, entre ellos los serbios y los griegos son

los mas numerosos.

Idiomas

El aleman es el oficial y principal idioma hablado en Alemania. Se trata de uno de los 23 idiomas
oficiales en la Unién Europea, y uno de los tres idiomas de trabajo de la Comisiéon Europea, junto
con el inglés y francés. Ademas hay otros idiomas minoritarios que son reconocidos nativos: el

danés, el sorabo, el romani y el frison.

Medios de comunicacion

Alemania es el mercado de television mas grande de Europa, con unos 34 millones de hogares
que disponen de television. Las numerosas cadenas publicas regionales y nacionales se organizan
de acuerdo con la estructura politica federal. Alrededor del 90% de los hogares alemanes tienen
television por cable o television por satélite, y los telespectadores pueden elegir entre una variedad

de libre acceso publica y los canales comerciales.

El pais es el hogar de algunos de los mas grandes conglomerados de medios de comunicacion,

incluyendo Bertelsmann y la editorial Axel Springer.

Gastronomia

La cocina alemana varia enormemente de una region a otra. Las regiones del sur de Baviera y
Suabia, por ejemplo, comparten una cultura culinaria con Suiza y Austria. Carne de cerdo, carne de
vacuno, y aves de corral son las principales variedades de la carne consumida, con la carne de
cerdo como la mas popular. A lo largo de todas las regiones, la carne se come con frecuencia en
forma de salchicha. El desayuno es usualmente una seleccion de cereales y la miel o mermelada

con pan. Algunos alemanes comen embutidos o queso con pan para el desayuno. Mas de 300
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tipos de panes son conocidos en todo el pais. Al ser un pais de inmigrantes, ha adoptado muchos
platos internacionales.

Aunque el vino es cada vez mas popular en muchas partes de Alemania, la bebida nacional es la
cerveza. El consumo de cerveza por persona en el pais esta disminuyendo, pero con 116 litros por
afo esta todavia entre los mas altos del mundo. De 18 paises occidentales encuestados, el
consumo per capita de refrescos resultd ser inferior a la media (142 en la lista), mientras que el
consumo de jugo de frutas es uno de los mas altos (tercero en la lista).

Dias festivos
Tabla 4.10 Dias festivos Alemania

Fiestas

Fecha Nombre en castellano

1 de enero Afno Nuevo

Viernes Santo

Lunes de Pascua

1 de mayo Dia del Trabajo

Ascension de Jesucristo

Pentecostés

3 de octubre Dia de la Unidad Alemana

25 de diciembre | 1er dia de Navidad

26 de diciembre | 2° dia de Navidad

FUENTE: http://www.koelntourismus.de, recuperado mayo 2010.

4.7 Matriz DOFA

Anteriormente se habld de los factores internos (MEFI), y de los factores externos (MEFE), que
ayudaron a determinar tanto la situacion de la artesania, asi como acordar cual seria el mejor
mercado meta. Retomando estos factores y una vez reafirmada la eleccion del mercado meta, se
pasa a la formulacion de las estrategias. Para tal efecto se desarrolla la Matriz DOFA (Debilidades,
Oportunidades, Fortalezas, Amenazas). “La matriz DOFA es una estructura conceptual para un

analisis sistematico, que facilita la adecuacién de las amenazas y oportunidades con las fortalezas
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y las debilidades en temas de una organizacion, pero igualmente puede aplicarse a personas,
”23

paises.
También la matriz DOFA es un instrumento de ajuste importante que ayuda a desarrollar cuatro
tipos de estrategias: estrategias de fuerzas y oportunidades, estrategias de debilidades y

oportunidades, estrategias de fuerzas y amenazas y estrategias de debilidades y amenazas.

a) Las estrategias FO (Fortalezas, Oportunidades): Se refiere al uso de las fuerzas internas de

cualquier empresa para aprovechar la ventaja de las oportunidades externas.

b) Las estrategias DO (Debilidades, Oportunidades): Se pretende superar las debilidades
internas aprovechando las oportunidades externas. En ocasiones existen oportunidades externas

clave, pero una empresa tiene debilidades internas que le impiden explotar dichos oportunidades.

c) Las estrategias FA (Fortalezas, Amenazas): Aprovechan las fuerzas de la empresa para
evitar o disminuir las repercusiones de las amenazas externas. Esto no quiere decir que una

organizacion fuerte siempre deba enfrentar las amenazas del entorno externo.

d) Las estrategias DA (Debilidades, Amenazas): Son tacticas defensivas que pretenden

disminuir las debilidades internas y evitar las amenazas del entorno.

Esta matriz facilitara a determinar las estrategias FO, FA, DO y DA, que proporcionaran una mejor

forma de penetrar en el mercado meta, mediante estrategias.

Estas estrategias son las que se muestran a continuacion:

= Matriz DOFA, http://www.elprisma.com/apuntes/administracion_de_empresas/dofa/, recuperado mayo 2010.

71



Tabla 4.11 Matriz de Estrategias DOFA de Alemania

Factores Internos

Factores Externos
Oportunidades:

. Tipo de Tratado de Libre
Comercio.

Creciente consumo de
artesania mexicana en el
pais.

Interés por las artesanias de
madera en el pais.

Nivel socioeconémico del
pais.

Alianzas comerciales.

Ferias de promocion del
exterior.

. Cultura y costumbres.
Amenazas:

Idioma
Ubicacién geografica.

Competencia de artes
decorativos globalizados.

Valor del peso contra la
moneda extranjera

Aranceles.

Tramites burocraticos para la
transaccion.

Fuerzas:

Disefio atractivo y novedoso.
Material de alta calidad.
Producto tradicional.

Producto elaborado a mano.

Materia prima econémica.

Versatilidad de posiciones.

Asesoramiento de
Bancomext.

Antecedentes de
exportacion.

Estrategias FO:

Participar en diversas ferias
internacionales aprovechando asi las
oportunidades para presentar la gama
de productos de artesanias

michoacanas.

Disefiar una mezcla de producto que
sea atractiva al consumidor pero con

un consumo minimo de recursos.

Debilidades:

Producto fragil para su
transportacion.

Producto flamable.
Inseguridad del pais.

Competidores del
producto.

Vulnerable a las
condiciones
climatoldgicas.

Vida util variable.

Situacion econémica
negativa del pais.

Capacidad de produccion.
Estrategias DO:

Vigilar la situacion econdémica del
pais y generar estrategias para la
comercializacion del producto a un

precio accesible.

Crear catalogos de otros productos
artesanales a base de madera ya

que la produccion es bajo pedidos.

Estrategias FA:

Ofrecer una amplia gama de productos
y con un sello distintivo de Michoacan
para que sea Unico en su género.

Estudiar las medidas para el
desplazamiento del producto dentro del

pais.

Estrategias DA:

Crear estrategias emergentes para
llevar el producto en tiempo y forma
a su destino final, ademas de vigilar

las condiciones de transporte.

Analizar periédicamente las bases
de informacion financiera del pais y
anticipar los fenémenos que puedan

afectar la exportacion de artesanias.

FUENTE: elaboracién propia, mayo 2010.
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Las estrategias que se muestra en la Matriz DOFA, son las estrategias con las que se planea
penetrar el mercado aleman. Las estrategias estan disefiadas para poder hacer frente a las
amenazas con las fortalezas de la empresa, ademas de convertir las debilidades de la empresa en

fortalezas valiéndose de las oportunidades que ofrece el pais de Alemania.
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CAPITULO 5 ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION

En este capitulo se desarrolla una mezcla de mercadotecnia a fin de reunir todas las técnicas
necesarias para influir sobre un mercado. Las herramientas que ayudan a manejar las variables de
la mezcla de mercadotecnia son las llamadas 4 P’s, definidas en el producto, precio, plaza y
promocion; donde “el producto es definido como la reunidon de caracteristicas palpables y no

palpables la cual es ofertada por la empresa en el mercado ser destinados.”**

El precio es dentro de la mezcla de mercadotecnia el monto de dinero a pagar por cada
consumidor en el momento de adquirir el producto o servicio deseado; el cual no desarrollaremos
pero es importante mencionarlo como parte de la mezcla de mercadotecnia. La explicacion de no
elaborar el tema de precio, es de que se trata de un plan de exportacion, mas no un proyecto en el

que se hace una investigacion a fondo para llegar a la toma de decision de viabilidad de éste.

Dentro del entorno de dicha mezcla existe la ubicacién de la plaza en donde el servicio o producto
se va a desenvolver y conseguir y el manejo efectivo del canal de comunicacion, en el que se
busca que el producto llegue al lugar adecuado. Es importante saber llegar a dicho lugar en las
condiciones adecuadas que satisfagan los requerimientos de cada cliente. Es también debido
recalcar el sentido de promocién en el que se determina la forma de comunicar, informar y atraer al

cliente y lo que permite inculcar un interés unico al cliente.

5.1 Producto

Cuando hablamos de un producto, sea un bien tangible o intangible, no sélo hablamos de un
articulo fisico, sino de un grupo de beneficios que recibe el comprador. Estos beneficios se
relacionan con la importancia que le da el mercado a ese producto y con la serie de
satisfacciones que proporciona el producto incluye su forma, color, sabor, olor, textura, tamafio,
funcionamiento del envase, la etiqueta, la garantia, el servicio por parte del fabricante. Prestigio
que posee la marca, el pais de origen y cualquier otro tipo de beneficio derivado de la recepcion

del mismo.

La variedad de artesanias michoacanas elaboradas a base de madera permite la facil

comercializacion en el mercado internacional gracias a la diversidad de modelos y colores de

24 Mezcla de Mercadotecnia, http://www.marketing-eficaz.com/articulos/mezcla-de-mercadotecnia.html , recuperado junio

2010.
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éstas; pero nos enfocamos principalmente a los portarretratos como producto principal para el cual

es necesario definir los siguientes puntos:

Imagen 5.1 Producto principal a exportar

FUENTE: Elaboracién propia, junio 2010.

5.1.1 Marca

La marca es un nombre, término, palabra, signo, simbolo, disefio, 0 una combinacién de ellos que
se le asigna a un producto, principalmente para poder diferenciarlo de los demas productos que

existan en el mercado.®

Tipos de marcas

Denominativas: Son las marcas que identifican un producto o servicio a partir de una palabra o un
conjunto de palabras. Estas marcas deben distinguirse fonéticamente de los productos o servicios
de su misma especie. Es decir, no deben tener semejanza con marcas que pertenezcan a
productos o servicios de su misma especie o clase. En su mayoria son descriptivas del servicio o

producto.

Figurativas: Son imagenes o logotipos que distinguen visualmente una marca. Es decir, son

figuras distintivas que no pueden reconocerse fonéticamente, sdlo visualmente. A veces, el color (o

% Marca, http://www.crecenegocios.com/la-marca-de-un-producto/, recuperado junio 2010.
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colores) de la imagen o logotipo ayuda a reconocer la marca. De ahi viene que las empresas

tengan imagenes y colores corporativos.

Mixtas: Son el resultado de la combinacion de tipos definidos en los dos parrafos anteriores. En la
mayoria de los casos son combinaciones de palabras con disefios o logotipos. Un ejemplo vivo de

esto podria ser una marca simple con un logotipo.

La marca seré la base sobre la cual vamos a construir la imagen de nuestro negocio, la marca que
le pondremos a nuestro producto determinara en gran medida el éxito de nuestra publicidad y, por

tanto, de nuestras ventas. Los componentes de una marca son:

a) Fonotipo: elemento de la marca que se puede pronunciar, es decir, el nombre.
b) Logotipo: representacion grafica del nombre.
c) Cromatismo: empleo y distribucion de dibujo, colores o representaciones no pronunciables

que complementa la identidad visual de la marca.

El nombre de la marca se definié como:

KctraT alite

El tomar este fonotipo como parte de la nuestra marca esta bajo los siguientes argumentos:

e Se trata de una palabra facil de pronunciar tanto en el mercado nacional como en el mercado
meta, es decir, el aleman.

e Se expresa que se trata de artesania al tener incluida la palabra “arte”

o Refleja nuestro producto estrella que es el portarretrato.

e Tiene una inclinacion de 35° con la finalidad de atraer la a tencion del consumidor.

La representacion grafica que se emplea para la nuestra marca esta apoya en el tipo de fuente
Papyrus tamarfio 20 en negritas que da un efecto rustico.

El tipo de la marca que emplearemos para la exportacion de las artesanias se ubica dentro de la
clasificacion de las marcas mixtas pues ademas de emplear un nombre esta apoyado de un

disefio colorido como se muestra en la siguiente imagen:
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Imagen 5.2 Etiqueta para nuestro producto

*» » *

s 4 e v 0

FUENTE: Elaboracién propia, junio 2010.

Una vez definido el nombre y logotipo de la marca para nuestro producto es indispensable
registrarlo a fin de evitar que otros competidores lo usen. “El organismo regulador del registro de
marcas en México es el Instituto Mexicano de la Propiedad Intelectual (IMPl) que pide los

siguientes requisitos para realizar dicho registro:

a) Solicitud ante la oficina de patentes

b) Descripcion por triplicado de la marca

c) Clase de la marca

d) Nombre, domicilio y nacionalidad del solicitante

e) Ubicacion de la empresa™®

Al tener dichos documentos los siguientes pasos son:

1. Verificar si la marca ya se encuentra registrada, realizando una busqueda de
anterioridades ante el IMPI.
Presentar la solicitud correspondiente a su clase de producto y/o servicio ante el IMPI
La titulacién de la marca se hace en un plazo de 6 a 8 meses, siempre y cuando el IMPI

no haga observaciones a la solicitud.

5.1.2 Etiqueta

La etiqueta es el vestido de cualquier producto pues ofrece la informacion del mismo, a la vez que
transmite una imagen y una marca de la empresa. Por su parte el disefio de la etiqueta contribuye
a la imagen de la marca, refuerza la percepcion de ciertos atributos subjetivos para el comprador o

consumidor.

% Registro de marca, http://www.impi.gob.mx, recuperado junio 2010.
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Segun Kotler y Keller, “las etiquetas desempenan diversas funciones:

e En primer lugar, identifican el producto o la marca.

e En segundo lugar, pueden graduar el producto

e En tercer lugar, sirven para describir el producto: quién lo fabricd, donde, cuando, qué
contiene, como se utiliza e indicaciones de uso seguro.

e Por ultimo, promueven el producto con graficos atractivos.”’

En base a lo anterior disefiaremos la etiqueta para artesanias considerando:
Teoria de los colores

Gracias a que los colores despiertan respuestas emocionales especificas en las personas nos
apoyaremos en ellos para el disefio de nuestra etiqueta, pues segun el factor psicoldgico esta
formado por las diferentes impresiones que emanan del ambiente creado por el color, que pueden
ser de calma, de recogimiento, de plenitud, de alegria, opresién, violencia; haciendo atractivo a la
vista un producto, se hace necesario analizarlos para conocer el impacto que pueda tener estos en

la etiqueta:

.Negro
Al igual que el blanco, también se encuentra en el extremo de la gama de grises. Es el simbolo del
silencio, del misterio y, en ocasiones, puede significar impuro y maligno. Confiere nobleza y

elegancia, sobre todo cuando es brillante.

Amarillo
Es el color mas luminoso, mas calido, ardiente y expansivo. Es el color del sol, de la luz y del oro, y
como tal es violento, intenso y agudo. Suelen interpretarse como animados, joviales, excitantes,

afectivos e impulsivos.

Naranja
Posee fuerza activa, radiante y expansiva. Tiene un caracter acogedor, calido, estimulante y una

cualidad dinamica muy positiva y energética.

.Rojo

Significa la vitalidad, es el color de la sangre, de la pasion, de la fuerza bruta y del fuego. Esta

7 Etiqueta, Direccién de Marketing, Kotler Philip y Keller Kevin, Duodécima Edicion, McGraw-Hill Interamericana, 2006,
Pag. 394.
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ligado al principio de la vida, expresa la sensualidad, la virilidad, la energia; es exultante y agresivo.

El rojo es el simbolo de la pasion ardiente y desbordada, de la sexualidad y el erotismo.

.Azu |

Es el simbolo de la profundidad. Inmaterial y frio, suscita una predisposicion favorable. La
sensacion de placidez que provoca el azul es distinta de la calma o reposo terrestres, propios del
verde. Expresa armonia, amistad, fidelidad, serenidad, sosiego... y posee la virtud de crear la
ilusién optica de retroceder. Este color se asocia con el cielo, el mar y el aire. El azul claro puede

sugerir optimismo.

BMorado
Es el color de la templanza, de la lucidez y de la reflexion. Es mistico, melancélico y podria

representar también la introversion.

Verde
Es el color mas tranquilo y sedante. Evoca la vegetacion, el frescor y la naturaleza. Es el color de la
calma indiferente: no transmite alegria, tristeza o pasién. Cuando algo reverdece suscita la

esperanza de una vida renovada.
La importancia que tienen los colores para el disefio de nuestra etiqueta es:

1. El color es uno de los medios mas subjetivos con el que contamos para captar la atencion de
posibles clientes.

2. Las emociones, sensaciones y en definitiva todo lo que los colores pueden llegar a expresar y
hacer sentir al posible cliente forman parte fundamental de la base de un buen disefio.

3. El color, como elemento claramente evidenciado de nuestro disefio, puede ser la clave de

nuestro éxito.

Considerando los puntos anteriores, la etiqueta que se pegara en la parte trasera del producto. El

diseno de la etiqueta se muestra a continuacion:
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Imagen 5.3 Etiqueta en espanol para nuestro producto en espafol y aleman.

iy
Cia

RetraTa Rte -

Froclucto c|abomdo a mano POI‘ artesanos clc

Quiroga, Michoacan.

L

Froduld: cigcnhéndiggcbildct von den Handwcrl«:m
von Quiroga, Michoaca’n.

e

FUENTE: Elaboracién propia, junio 2010.

La cual contiene:

a) Marca: “Retra T aRte”, que al incluir la palabra arte, hace referencia a las artesanias.

b) Leyenda. “Producto elaborado a mano por artesanos de Quiroga, Michoacan.”; a fin de indicar
que se trata de una artesania.

c) Elemblema de “HECHO EN MEXICQO” aplicable a todos los productos de exportacion.

d) Un identificador del producto, para nuestro caso el cédigo de barras; que proporciona
informacion detallada del articulo mediante una asociacién de datos; ademas permitira una

rastreabilidad del producto.
La etiqueta de nuestro producto cumple con las siguientes funciones:

a) Permite identificar el producto y la marca
b) Da una descripcion e informacion acerca de éste

¢) Incluye un cédigo de barras que permita la rastreabilidad del producto

El etiquetado de nuestro producto forma parte de las regulaciones no arancelarias del comercio

exterior de México, que son todas aquellas medidas que deben de cumplir los productos
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importados para si libre acceso y que dependera basicamente de la naturaleza del producto y de

las normas particulares del mercado a donde se desea ingresar.
5.1.3 Empaque

El empaque que disefilamos para exportar nuestros productos esta enfocado a proteger y

preservar el producto cuidando de cumplir con tres funciones basicas:

a) Protege y ayuda a preservar el producto. El empaque protege un producto haciendo
maxima su vida de estante. En sintesis, el empaque puede proteger los productos de
problemas como: contaminacion por bacterias, dafio fisico, por humedad, aire y luz (por
ejemplo en aceites).

b) Permite una forma adecuada manera de manipular y transportar el producto. Gracias a
un empaque adecuado se facilita el mejor manipuleo, tanto para el comerciante como para el
consumidor, y facilita el “autoservicio”. Esto hace que la mayor parte de los productos se
vendan empacados.

c) Puede ser usado como medio de promocién y de dar informacién sobre el producto. El
empaque esta impreso o con etiquetas adheridas alusivas a la marca y contenido. El disefo
del empaque es atractivo con la finalidad de generar interés en los productos ya que se trata
de una caja de carton que contiene fotografias del producto a adquirir, el nombre de la marca

y contenido.
5.1.3.1 Marcos legales internacionales®®

Muchos paises desarrollados han introducido controles estrictos sobre los aspectos
medioambientales de los empaques y embalajes, especialmente Canada, Japdén y los paises
miembros de la Union Europea. Como exportadores se debe tener conocimiento de las leyes
medioambientales acerca de los empaques y embalajes la Unién Europea pide que se cumpla la

cual esta indicada en:

Directiva 94/62/CE del parlamento europeo, en la que las prioridades de esta ley son:

a) Reducir las cantidades de empaques y embalajes en origen.

b) Eliminar los materiales daninos de los empaques y embalajes y de sus residuos.

3 Marco legal internacional para embalaje en la Unién Europea, http://www.papelnort.com.ar/PNl/catalogos/Embalaje-
Exportacion, recuperado junio 2010.
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Donde considera para el empacado y etiquetado de muebles y productos de madera para

exportacion:

a) Las lacas o barnices utilizados deben estar totalmente secos.

b) Se utilizan cajas de cartéon a medida junto a film con burbujas.

Y principalmente para las artesanias pide el embalaje debe cumplir con los siguientes requisitos:

1. Se deben liberar del polvo, suciedad y huellas dactilares.

2. Algunos productos artesanales fabricados a partir de papel, madera o textiles tienen un alto
contenido de humedad.

3. Los productos de superficie delicada, como metales pulidos, articulos de laca, maderas pulidas
y cuero deben protegerse contra arafiazos y rayones.

4. Cuando un mismo embalaje contiene varios productos sin empaque primario, estos se deben

separar unos de otros.

Considerando lo anterior, el proceso y material empleado para el empaque de los productos es el

siguiente:

—_

. Colocar una hoja de espuma de 12 x 17 cm. en el hueco del marco poniendo encima el vidrio.

n

Colocar otra hoja de espuma de 12 x1 7 cm. Sobre el vidrio que se colocé. Poner encima la

tapa de triplay del portarretratos y girar los ganchitos para sujetarlos.

3. Envolver en una hoja envoltura de burbuja de 20 x 50 cm. el cuadro central. Sujetarlos con
cinta diurex.

4. Doblar los dos cuadros de los extremos a fin de tener una pieza compacta. Pegar con diurex.

5. Envolver con una hoja de 60 x 50 cm de envoltura de burbuja la pieza sellando con diurex.

6. Introducir en la caja, cuidando de no maltratarla. Agregar poli estireno en forma de cacahuate

para evitar que se mueva el producto.

7. Sellar la caja con diurex y pegar etiquetas de Manéjese con cuidado.
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Imagen 5.4 Proceso de empacado del portarretrato.

PASO 5

FUENTE: Elaboracién propia, junio 2010.

Se debe considerar los lineamientos legales que son exigibles en México para el disefio del

empaque del producto, el cual esta apoyado en la etiqueta. Los puntos a cumplir son:

e Que la etiqueta este en idioma espafiol

¢ Que sea marca registrada

o Que contenga nombre y direccion del fabricante
e Contenido y peso neto

e (Codigo de barras
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e Precauciones y advertencia

Imagen 5.5 Caja de empaque para el portarretrato.

FCHO EN ME XICH
L g
53239 Cd Comamie
Ménca, DI
Td 52057000

Marca y contenido del Marca, frase promocional y Instrucciones de manejo, Marca de Hecho
producto. codigo de barras. uso y precauciones. en México.

FUENTE: Elaboracién propia, junio 2010.

5.1.4 Embalaje

Durante los procesos de exportacion los riesgos y las posibilidades de dafio a las que se somete
un producto son mayores debido a los complejos ciclo de distribuciéon. Existen muchos costos
ligados a los dafos producidos por un inadecuado sistema de empaque y embalaje. El objetivo
debe ser utilizar un sistema cuyo costo sea menor o igual a los costos de los posibles dafios y que
ademas garantice la disminucién de estos.

El embalaje es aquel material que envuelve, contiene y protege los productos. Ayuda a que resista

las operaciones de transporte y manejo. También permite identificar el contenido.

El embalaje que mas se utiliza en la distribucién de productos a nivel internacional son las cajas de

carton corrugado, debido a las caracteristicas de economia, proteccion, resistencia y facil acomodo
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en tarimas. Gracias a este punto se puede aprovechar el empaque de los portarretratos para

colocarlos en una tarima.

Algunas funciones que se cumple al realizar un embalaje correcto son:

e Proteger a los productos evitando dafios a razén de que las cargas estén bien distribuidas.
e Se aprovecha al maximo los espacios en el transporte.

e Permite agrupar por lote de produccion una determinada cantidad de productos.

El disefo de los embalajes para exportacién de productos, debe considerar cierta normativa y
legislacion internacional. La International Standard Organization (ISO) aglutina entidades

normalizadoras de mas de 95 paises del mundo.

La ISO ha emitido ciertas normas sobre embalajes de transporte cuya aplicacion es muy

generalizada en los procesos de exportacion.

Para la manipulacién manual de embalaje, la Organizacion Internacional de Trabajo OIT

recomienda una carga maxima de 25 kg para hombres y 15 kg para mujeres.

Para la exportacion de artesanias tendra que usarse una manipulacion maritima por lo tanto el
embalaje debe tener marcados los datos necesarios para la entrega del embalaje a su destino.
Consta de cuatro elementos, situados centralmente en dos de las caras del embalaje como minimo

y dispuestos siempre en el mismo orden:

¢ Iniciales o nombre abreviado del comprador.
e Numero de referencia acordado entre el comprador y el vendedor.
e Lugar de destino.

e Numero de embalaje o numero total de cajas en el envio.
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Imagen 5.6 Marcas de manipulacién para productos de Retra T arte

Nombre y direccién del Puejo
despachador de salida
o ! _Marcas de
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A Feso PorpicLa: i kg 20x20x20cm w
| 4 N

Pais de origen

Indicador de peso

FUENTE: Elaboracién propia, junio 2010.

Las marcas de informacioén

relacionadas con informacién sobre el producto.

Indicador de contenido y

dimensiones

deben estar separadas de las marcas de expedicion y estan

Las marcas de manipulacion son indicaciones graficas para el manejo de embalajes de

transporte. Consisten en un grupo de simbolos, usados convencionalmente para transmitir las

instrucciones de manejo.

Imagen 5.7 Marcas de manipulacién de empaques de exportacion
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FUENTE: http://www.elempaque.com/ee/secciones, recuperado junio 2010.
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Se da el nombre de carga unitaria a la carga constituida por embalajes de transporte que arreglan
o acondicionan cierta cantidad de material para posibilitar su manipulacién, transporte y
almacenamiento como si fuese una unidad. La formacion de caja s unitarias se hace a través de un
pallet (plataforma), que es un estrato de distintos materiales de diversas dimensiones. El material
del que estan fabricados varia, el que se usara para manipular nuestro producto sera de madera
de dimensiones de 1100 mm x 1100 mm. En dicha tarima se acomodaran 5 camas o tendidos de
25 empaques de portarretratos las cuales seran sera protegida con pelicula estirable (Strech film) a

fin de asegurar la carga de manera facil y rapida, protegiéndola a lo largo de su distribucion.

Imagen 5.8 Producto empacado a exportar en tarima emplayada

Q‘..-"'._____-l'

FUENTE: Elaboracién propia, junio 2010.

5.2 Plaza

Plaza (distribucion) se refiere a la forma en la cual el producto llegara de un productor o una
empresa a las manos del consumidor final a esta forma se le conoce como canales de distribucién.
El canal de distribucién dependera de una logistica de distribucidon del producto, de los tipos de

intermediarios que traten y comercialicen el producto.

La logistica juega un papel importante para el desarrollo de este punto; los procesos involucrados
entre produccién, proveedores, transporte y almacenaje deben de ser de la manera eficiente para
tener producto en las mejores condiciones, en el mejor lugar y en el menor tiempo posible para su

consumo.

La venta de un producto esta dada por su existencia y disponibilidad en los puntos de venta; ya
que, entre mas procesos intervengan para la produccién o distribucion de un producto, las
posibilidades de venta se reducen. Este hecho se debe a que el consumidor tiene tantas opciones
en elegir de un producto a otro. Por ello, en plaza se tiene que disefar los canales y las rutas que

permitan llevar el producto al consumidor.
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5.2.1 Canales de distribucion

El productor o la empresa debe definir bien a través de qué canales de distribuciéon va a llegar al
mercado. Los canales son diversos, y ello dependera por un lado del tipo de producto, y por otro,

de cémo se hard llegar al mercado.

El canal de distribucién se define como una estructura de negocios de organizaciones
interdependientes que va desde el punto del origen del producto hasta el consumidor. Los
productores se mueven a través de los canales de mercadotecnia por medio de la distribucion

fisica®®.

Realizando una clasificacion de los canales de distribucion estos se dividen en cuatro tipos que se

consideran los mas usuales:

Canal 1. Productores Consumidores: esta es la via mas corta y rapida que se utiliza en este tipo de
productos. La forma que mas se utiliza es la venta de puerta en puerta, la venta por correo, el

telemercadeo y la venta por teléfono. Los intermediarios quedan fuera de este sistema.

Canal 2. Productores detallistas consumidores: este es el canal mas visible para el consumidor
final y gran numero de las compras que efectua él publico en general se realiza a través de este
sistema. Ejemplos de este canal de distribucion son los concesionarios automatices, las
gasolineras y las tiendas de ropa. En estos casos el productor cuenta generalmente con una fuerza
de ventas que se encargara de hacer contacto con los minoristas que venden los productos al

publico y hacen los pedidos después de lo cual los venden al consumidor final.

Canal 3. Productores mayoristas minoristas o detallistas consumidores: este tipo de canal lo utiliza
para distribuir productos tales como medicina, ferreteria y alimentos. Se usa con productos de gran
demanda ya que los fabricantes no tienen la capacidad de hacer llegar sus productos a todo el

mercado consumidor.

Canal 4. Productores mayoristas intermediario detallista consumidores: este es el canal mas largo,
se utiliza para distribuir los productos y proporciona una amplia red de contactos; por esa razon, los
fabricantes utilizan a los intermediarios o agentes. Esto es muy frecuente en los alimentos

perecederos.

El que se mencionen estos canales de la manera en que se ha hecho no significa que sean los

Unicos; en ocasiones se hace una combinacion de ellos.

2 Canal de distribucion, http://ricoverimarketing.es.tripod.com/RicoveriMarketing/id15.html, recuperado julio 2010
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Imagen 5.9 Tipos de Canales de Distribucion.

CANAL 1

CANAL 2

CANAL 3

FUENTE: Elaboracién propia, junio 2010.

5.2.2 Propuesta mercadoldgica del canal de distribucion para el portarretratos

Para este caso el canal elegido para llevar el portarretratos al mercado aleman es:

. Canal 3, donde esta el productor, mayorista, detallista y consumidor.

Esto debido a que una vez adquirido el producto puede utilizar esta alternativa.

Imagen 5.10 Canal de Distribucion a Alemania

| canaL3 || PRODUCTO | - DETALLISTA |-| CONSUMIDOR |

FUENTE: Elaboracién propia, junio 2010.

5.2.3 Incoterms

Los Incoterms son conjuntos de reglas a nivel internacional rigen el comercio internacional, ya sea
si se quiere exportar o importar, ademas determinan las clausulas comerciales en cuanto a precios
para que se formalice una comercializacién segura y legitima, que beneficia tanto al vendedor

como al comprador, estableciendo asi una relaciéon que se favorece de esta actividad.

Los Incoterms determinan las obligaciones y responsabilidades de los actores del comercio

internacional:

1. El alcance del precio

2. El lugar de entrega de la mercancia

3. Quien contrata y paga el modo de transporte por el cual se va a distribuir
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4. Quien contrata y paga seguro
5. La documentacioén que se debe de llevar para hacer dicha comercializacion.

El propésito de los Incoterms es establecer reglas para el uso y la interpretacion de los términos
mas usados en el transporte, facilitando la gestién de las operaciones que intervienen en el
comercio internacional, delimitan claramente las obligaciones a cada una de las partes. Ademas de

que puede ayudar para la elaboracion de la ruta de envio del producto a Alemania.
5.2.3.1 Clasificacion de los incoterms
Los Incoterms constan de 13 tipos de contratos diferentes y se clasifican en cuatro grupos:

Imagen 5.11 Grupos de los Incoterms

GRUPOS DE LOS INCOTERMS

GRUPOE vy EX Works En Fabrica
Salida
GrRupro E FCA  Free Carrier Libre Transportista
Sin Pago ; : :
del FAS  Free Alongside Ship Libre al Costado del Bugue
Transporte
Principal FOB  Free On Board Libre a Bordo
CFR  Cost and Freight Costo y Flete
GRUPO C
Con Pago CIF Cost, Insuarance and Freight Costo, Sequro y Flete
del
Transporte CPT  Carriage Paid To Transporte Pagado Hasta
Principal e - B
CIP Carriage and Insurance Paid To S GBS T e
Hasta
: : Entregado en Frontera o "A
DAF Delivered at Frontier Mitad del Puente”
DES  Delivered Ex Ship Entrega. Sobre Buque en Puerto
de Destino
GRUPO D : Entreqa en Muelle de Destino
Llegada DEO iRy con Deerechos Pagados

Entrega en Destino Derechos Ho
Pagados

Entreqa en  Destino con
Derechos Pagados

DDU  Delivered Duty Unpaid

DDP  Delivered Duty Paid

FUENTE: http://www.proexport.com.co, recuperado junio 2010.
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5.2.4 Propuesta de incoterms para exportar el portarretratos al mercado

Como el productor artesano solo se va a encargar de la elaboraciéon del portarretratos y otros
articulos de madera, no va a realizar la tarea de exportaciéon. Para ello debe haber un comprador
de los articulos, que de la misma juegue el papel de vendedor de la mercancia adquirida al

mercado extranjero.

El vendedor tiene dos opciones de INCOTERMS para la negociacion de las mercancias. Estos dos
INCOTERMS son la FAS y FOB.

Imagen 5.12 Incoterms FAS y FOB.

T P TR—.

Part ot

FOBrmoms s RD iiey  WER

FUENTE: http://www_jfhillebrand.com/Portals , recuperado julio 2010.

Los INCOTERMS FAS y FOB son propuestas viables para el vendedor nacional y el comprador
extranjero, todo dependera de los términos comerciales y de las negociaciones que mejor

convenga a cada uno.

EI' INCOTERM FAS (franco al costado del buque), FREE ALONGSIDE SHIP (...puerto de carga
convenido). El vendedor ha cumplido sus obligaciones cuando ha depositado la mercancia al
costado del buque, sobre el muelle o barcaza en el puerto de embarque convenido, soportando
todos los riesgos y gastos de traslado hasta ese momento. Después, el comprador corre con todos

los costes y riesgos de la mercancia para transportar la mercancia a su destino final.
Obligaciones

El vendedor entrega la mercancia en el muelle, para que el comprador se encargue de subirla al

buque; el despacho aduanal de exportacion lo realiza el vendedor.

El comprador elige la empresa naviera y le proporciona el nombre del buque al vendedor; paga el
flete y soporta los riesgos de la mercancia desde que el transportista se hace cargo de ella.

Efectua el despacho de importacion.
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Imagen 5.13 Incoterm FAS

FUENTE: Elaboracién propia, julio 2010.

El INCOTERM FOB (franco a bordo), FREE ON BOARD (...puerto de carga convenido). El
vendedor ha cumplido sus obligaciones cuando la mercancia, ya despachada de aduana para
exportacién, ha sobrepasado la borda del buque designado, en el puerto de embarque convenido,
soportando todos los riesgos y gastos hasta ese momento. El comprador corre, a partir de ese
momento, con todos los costes y riesgos de la mercancia hasta el destino final. Ademas el
estibado debe ser pactado expresamente por las partes, asi como el reparto de gastos y riesgos
del estibado de las mercancias a bordo del buque.

Obligaciones

El vendedor (exportador) entrega la mercancia a bordo del buque y realiza el despacho aduanal de

exportacion. El riesgo se traslada al comprador desde ese momento.

El comprador elige la empresa naviera y reserva el buque; corre con los gastos y riesgos

inherentes a la mercancia desde que traspasa la borda del buque.

Imagen 5.14 Incoterm FOB

FUENTE: Elaboracion propia, julio 2010.
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5.2.5 Justificacion de los incoterms

La seleccién de estos INCOTERMS, FAS Y FOB se debe a que el vendedor no tienen que realizar
el pago del transporte principal (buques); son viables para la comercializacién, solo que para el
vendedor le sera mas viable el FAS ya que dependiendo del puerto, puede colocar la mercancia
Unicamente en el muelle, ahi todas las responsabilidades recaen en el comprador. Pero para el
comprador, que teniendo la ventaja de tener la preferencia para la comercializacién es mas viable
el FOB ya que el riesgo de la entrega y la transferencia ocurren cuando hay cruce de rieles de
carga, antes de llegar al buque que es el transporte principal. Los restantes INCOTERMS
(categoria C de transporte principal pagado y categoria D de destino o llegada), hacen que el
vendedor nacional lleve la mercancia hasta el pais extranjero, no es viable por los riesgos que

corre en su trayecto.
5.2.6 Compradores importadores del portarretratos en Alemania

Los compradores cercanos que se localizaron en el puerto de City Sporthafen de Hamburgo,
Alemania; tienen la misma categoria de galerias de arte, regalos, artesanias y juguetes. Los

posibles compradores son los siguientes:

e Idee Creativmarkt, Altstadt, Hamburg.
Direccién: Ballindamm 40, Europa-Passage, 20095 Hamburg.
+4940 3339 5071

www.idee-shop.de

e Porzellanfraulein, Unlenhorst, Hamburg.
Direccion: Preystrafe 8, 22303 Hamburg.
+4940 5259 7855

www.porzellanfraulein.de

e Bethge, Neustadt, Hamburgo.
Direccién: Hohe Bleichen 25, Hamburg.
4940 311552

www.bethge-hamburg.de

e ARTSERVICE y KiinstlengraBmarkte, Tube, Stellingen, Hamburg.
Direccion: Randstr. 87, Hamburgo.
+4940 4501 990

www.artservice-tube.com
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o PurPur-Wolle Agusiine. KFR., Eimsbdittel, Hamburg.
Direccién: Heupweg 41 ter, Karl-Schneider-Passage, 20255 Hamburg.
+4940 4904 579

www.purpurwolle.de

e K. Glor, Hoheluf-West
Direccion: Eppendorfer Weg 162, 20253 Hamburg.
+4940 4222200

e Gustav Jerwitz Gmblt & Co. KG, Sternschanze, Hamburg.
Direccion: Kleiner Schaferkamp 29, 20357, Hamburg.
+4940 446454

www.jerwitz.de

e Zars Hobby- ArteLeinwande Kunstlerbedarf, Eimsbuttel, Hamburg.
Direccion: Ostertr. 169, Bastelbedarf Perlen Kiinstlerbedarf Farben, 20255 Hamburg
+4940 4019 6076

www.hobby-arts.de

El comprador ideal para el portarretratos michoacano es idee Creativmarkt, Altstadt, Hamburgo;
ya que tiene espacios agradables para sus clientes de la region. Ideal para las compras en familia,
por crear ambientes magicos con sus galerias artesanales, sus luminarias, su organizacion,
distribucién y variedad de productos artesanales en cada stand.

Imagen 5.15 Entrada principal de la Galeria idee.

FUENTE: www.qype.co.uk/de/search/gift%2520shops, recuperado julio 2010.
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Imagen 5.16 Espacio interior de la Galeria idee.

FUENTE: www.qype.co.uk/de/search/gift%2520shops, recuperado julio 2010.

5.2.7 La Logistica de Distribucion

Hay diversas definiciones de lo que es la logistica.

“La ASLOG (Association des Logisticiens d” Entreprises-Francia) define a la logistica como: El
conjunto de actividades que tienen como objetivo la colocacion, al menor costo, de una cantidad de

productos en el lugar y en el tiempo donde una demanda existe”.*

“La logistica es definida por el Council of Logistics Managment (CLM) como la parte de la cadena
de abastecimiento que planea, implementa y controla eficiente y efectivamente el flujo y
almacenamiento de bienes, servicios e informacion relacionada, desde el punto de origen hasta el
de consumo, para asi satisfacer las necesidades del cliente”.’’

Pero la logistica de distribucion es utilizada para asignar el conjunto de operaciones y tareas
relacionadas con el envio de productos terminados, desde las unidades de produccion hasta los

consumidores; describe el posible flujo y cadencia de los recursos que una compafiia va a

%0 Logistica, http://www.logistica.enfasis.com/contenidos/sumario.html/Revista, recuperado septiembre 2010.

¥ Long, Douglas. “Logistica Internacional: Administracion de la cadena de abastecimiento global” Editorial Limusa, 12

edicion 2006. México. Pag. 4
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necesitar para la realizaciéon de sus actividades. Su coordinacion es importante, ya que de ella

depende el éxito del destino final, el consumidor.

Un concepto de distribucion incluye la integracion de actividades que ayudan a almacenar,
transportar, manipular y procesar pedidos de productos que se consideran necesarias para ofrecer

un nivel de servicio que satisfaga las necesidades del consumidor.

Es por ello que la logistica de distribucién se refiere al conjunto de actividades necesarias para
manejar fisicamente al producto desde el lugar de produccion hasta el lugar de distribucion adonde

acude el consumidor.

Los elementos de la logistica de distribucion son el Almacén, Inventarios, Manipulacién del

producto, Transporte, Procesamiento del pedido.

Sin embargo para el producto de artesania que es el portarretratos, solo se da explicacién
brevisima de Transporte porque solamente se hara la tarea de distribuir el producto a Alemania,

pero se propondra la propuesta de transportista y de transporte como ejemplo, mas adelante.

Transporte

El transporte es la funcién del marketing que consiste en desplazar los bienes. Proporciona las
utilidades de tiempo y lugar a cambio de un costo. Pero éste costo debe ser menor que el valor que

agrega a los productos cuando los desplaza o no habra motivos validos para llevarlos a otro lugar.

Es el envio de productos a los clientes. Los principales tipos de transporte son: el ferrocarril, los
camiones, los ductos, los barcos y aviones. Cuando dos o mas tipos de transporte se emplean

para mover carga, a esto se le llama, transporte multimodal.

Servicios a la medida del cliente.

En México, la situacion actual de extrema competencia en los mercados, provocara que los
servicios de transporte sean cada vez mas evaluados y requeridos con mayor complejidad
cualitativa, debiéndose abandonar la paulatinamente la estrategia de competencia a través de una
guerra de tarifas, que es enormemente desgaste tanto para los transportista como para los

usuarios.

Las empresas que se dedican a la distribucion de su producto, y que decida a contratar una linea
de transporte pude salir beneficiada o perjudicada si no se evalldan sus cualidades de servicio. Un

ejemplo que puede darse simplemente es la contratacién de un porteador. Si un porteador no tiene
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la capacidad cualitativa, puede perjudicar a la empresa que esta brindando su servicio de arrastre,
no solo con sus demoras, sino también con la confiabilidad de entrega, la calidad de servicio, y si,

hasta la perdida de los clientes que solicitan el producto.

Para evitarse estas penosas experiencias, es necesario evaluar cuidadosamente todas cualidades
y dentro de ello también evaluar que tipo de nivel de servicio puede estar. “Por lo anterior,

podemos destacar tres niveles de eficiencia logistica en funcion del mercado que atienden:

Nivel Alto. Empresas de transporte vinculadas con usuarios que manejan mercancias de alto valor
agregado y productos que compiten en mercados internacionales. La caracteristica de este tipo de
clientes crea sinergia con las empresas de transporte, las cuales invierten y mejoran

constantemente sus procesos logisticos.

Nivel Medio. Empresas de transporte vinculado principalmente con segmentos de mercado interno
que ofrecen mercancias con cierto valor agregado. La cualidad de esta clasificacion de empresas
de transporte es que empieza a mejorar gradualmente sus procesos logisticos, sin embargo, se

ven limitado en cuestiones de capital y administrativamente.

Nivel Bajo. Empresas de transporte vinculadas con usuarios de sectores que manejan

mercancias de poco valor a agregado y minimos niveles de eficiencia.

Los servicios de transporte a la medida del cliente implican:

e Explotacién de nuevos nichos de mercado.

e Servicios de equipo dedicado.

e Contrato de servicios a mediano y largo plazo.

e Servicio logistico (consolidacion, administracion y almacenamiento de carga).
e Seleccion de vehiculo idoneo.

e Programas de mantenimiento preventivo.

e Programacion de rutas™?

Se concluye que el transporte es la actividad por medio de la cual se traslada o manipula el
producto hasta el lugar donde lo adquiriran los clientes. Los diversos tipos de transporte estan en

funcién del o los productos que maneja la empresa.

5.2.8 Propuesta de Transporte

2 Logistica, http://www.logistica.enfasis.com/contenidos/sumario.html/Revista, recuperado septiembre 2010.
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En la Republica Mexicana hay varias empresas que brindan sus servicios a las empresas que
requieran de transporte; para esta actividad se elije el transportista INLOG LOGISTICS
SOLUTIONS, INC. Este transportista tiene diversos centros; el mas cercano del pueblo de Quiroga,
esta localizado en Periférico, Paseo de la Republica No. 1866-107. Bosque Carmelinas, Morelia
Michoacan. La seleccién de este transportista esta dada por tener distintos tipos de carga, desde la
mas general hasta la carga especializada, de ser un operador logistico de puerta a puerta, con

productos y servicios asociados.

El transporte que se requiere para transportar la mercancia de Quiroga, Michoacan al puerto de
Veracruz, sera de tipo terrestre. Dependiendo del volumen de venta del producto, que es una

variable para elegir la unidad (pick up o camioén), se hara la selecciéon adecuada de transporte.

Para ello se tienen dos propuestas de transporte. Ademas estos transportes deben tener

contenedores y/o cajas cerradas para el mejor cuidado del producto.

Como primera propuesta es un pick up, de 2 ejes. La unidad debe tener capacidad de trasladar 4
toneladas. La seleccion de este transporte se debe a que las ventas no exceden la capacidad de
carga del transporte; cuando mucho, las ventas pueden llegar de 2 toneladas a 3 toneladas y

media.

Imagen 5.17 Ejemplo de Pick up de carga.

FUENTE: www.ford.com.mx/vehicles/gallery, recuperado julio 2010.
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Imagen 5.18 Ejemplo de Pick up con contenedor.

FUENTE: www.ford.com.mx/vehicles/gallery, recuperado julio 2010.

Como segundo ejemplo en la seleccién de transporte terrestre es un trailer con 5 ejes y una caja
de 12 pies. La seleccion de esta unidad se debe a que el vendedor aparte de vender el
portarretratos como una artesania, tiene otras variedades de artesanias que puede llevar al
extranjero. Entonces la capacidad de arrastre de este transporte se realizara con ventas dadas

entre 11 toneladas y 12 toneladas de carga.

Imagen 5.19 Ejemplo de trailer de 5 ejes y caja de 12 pies.

FUENTE: http://www.freightlinertrucks.com/trucks/find-by-model/gallery.aspx?truck=columbia, recuperado julio 2010.
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5.2.9 Ruta de exportacién del portarretratos

Para el traslado de la artesania michoacana desde Quiroga hasta el puerto de Alemania se
descomponen en dos secciones. La primera seccion de la ruta es de Quiroga, Michoacan hasta el
puerto de Veracruz. La segunda seccién de ruta es del puerto de Veracruz hasta el puerto de

Hamburgo, Alemania.
Seccion Quiroga, Michoacan al puerto de Veracruz

Como primer recorrido de arrastre de la mercancia se hace desde el pueblo de Quiroga al puerto
de Veracruz; pasando por Morelia, Estado de México, Distrito Federal, y Puebla; realizando un

recorrido de 8 horas y 755 kilbmetros maximos de recorrido.

Imagen 5.20 Seccion Quiroga al puerto de Veracruz.

FUENTE: http://aplicaciones4.sct.gob.mx, recuperado julio 2010.

La Administracion Portuaria Integral de Veracruz S.A. de C.V. esta localizada en Av. Marina

Mercante No. 210, Piso 7. Centro, Veracruz, Veracruz. El portal web: www.apiver.com.

Imagen 5.21 Puerto de Veracruz.

FUENTE: www.puertodeveracruz.com.mx, recuperado julio 2010.
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Seccioén Puerto de Veracruz al puerto de Hamburgo, Alemania

En esta seccion el recorrido de la mercancia se realiza en forma maritima. El buque sale por el
Golfo de México, entrando al océano con direccion al continente europeo, entrando por el Mar del
Norte se llega al Rio Elbe (Elba en espafol). Por este Rio, el buque llega al puerto City

Sporthafen Hamburg, localizado en City Sporthafen Hamburg e. V. Vorsetzen, D-20459 Hamburg.

Imagen 5.22 Seccion de Puerto de Veracruz al Puerto de Hamburgo.
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FUENTE: Elaboracion propia, julio 2010.

Una vez entregada la mercancia en el puerto de Hamburgo el comprador extranjero se encargara

de desplazarla a sus clientes nacionales alemanes.

5.3 Promocion

Las actividades que abarca la promociéon como objetivo es: informar, persuadir y recordar las
caracteristicas, ventajas y beneficios del producto y las variables que tiene son la Publicidad, venta

personal, promocién de ventas, relaciones publicas, telemercadeo y propaganda.

101



Descripcion de la mezcla de mercadotecnia

Imagen 5.23 Mezcla de mercadotecnia

Producto

Precio

Mezcla de mercadotecnia 5
Plaza

Promocién

FUENTE: Elaboracién propia, julio 2010.

“La mezcla de promocidn, es parte fundamental de las estrategias de mercadotecnia porque la
diferenciacion del producto, el posicionamiento, la segmentacion del mercado y el manejo de

marca, entre otros, requieren de una promocion eficaz para producir resultados”.*

Herramientas de la Mezcla de Promocion

Herramienta Explicacién

Publicidad Cualquier forma pagada de presentacion y promocién no personal

de ideas, bienes o servicios por un patrocinador identificado.

Venta Personal Forma de venta en la que existe una relacién directa entre
comprador y vendedor. Es una herramienta efectiva para crear

preferencias, convicciones y acciones en los compradores.

Promocion de Ventas Consiste en incentivos a corto plazo que fomentan la compra o
venta de un producto o servicio. Por ejemplo: Muestras gratuitas,
cupones, paquetes de premios especiales, regalos, descuentos en

el acto, bonificaciones, entre otros.

Relaciones Publicas  Consiste en cultivar buenas relaciones con los publicos diversos
(accionistas, trabajadores, proveedores, clientes, etc...) de una

empresa u organizacion.

Marketing Directo Consiste en establecer una comunicacion directa con los

%% Mezcla de promocion, http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/mezcla-promocion-mix.html, recuperado agosto 2010
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consumidores individuales, cultivando relaciones directas con ellos
mediante el uso del teléfono, el fax, correo electréonico, entre otros,

con el fin de obtener una respuesta inmediata.

Merchandising Es el conjunto de técnicas destinadas a gestionar el punto de venta

para conseguir la rotacion de determinados productos.

Publicidad Blanca Consiste en la forma impersonal de estimular la demanda o de
influir en la opinion o actitud de un grupo hacia la empresa, a
través de una comunicacién en medios masivos que no paga la

empresa u organizacion que se beneficia con ella.

Objetivos de la promocién:

Los objetivos que la promocién que se deben de cumplir para obtener buenos resultados sobre

nuestro producto son los siguientes:

o Incrementar el trafico o la llegada de consumidores: El primer paso es hacer que el comprador
se acerque al punto donde esta el producto o los productos ofrecidos.

e Incrementar la frecuencia y la cantidad de compra: Consiste en buscar que los compradores
compren mas y de manera mas seguida los productos.

e Fidelizar el uso del punto de venta: Que el consumidor se acerque frecuentemente al sitio de
venta, que lo prefiera y se acostumbre a usarlo.

e Incrementar las ventas: Mejorando la relacion con proveedores y consumidores.

e Disminuir la temporalidad de las compras: Buscar romper con las tendencias de temporadas

para tener un trafico estable y fluido en el punto de ventas.

Objetivos de las promociones en la relacion directa con el consumidor:

e Cuando se encuentran el promotor de ventas y el consumidor, el primero debe buscar los
siguientes objetivos, promocionando un producto.

e Animar la prueba: Buscar que la persona use el producto por “primera vez’, para aumentar la
base de clientes.

e Expandir los usos: Buscar (si es el caso) que el consumidor le encuentre varios posible usos

al producto. Que el consumidor perciba una mayor utilidad por el uso del producto.
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e Repartir informacién: Mostrar todas las ventajas del producto ya sea de manera individual o
grupal.
e Atraer a nuevos compradores: La promocion continuada mas alla de la publicidad es la que

realmente impulsa las ventas de productos.

Mecanismos de la promocién de ventas:

Entendemos como mecanismos a las posibles estrategias de promocidn que son utilizados para

obtener la atraccion de nuestros posibles compradores y son los siguientes:

o Ofertas especiales: Pague 1 lleve 2, lleve un 30% mas de cantidad, etc...

e Cupones de compra: Volantes que ofrecen alguna ventaja adicional por comprar el producto.

e Volantes promocionales: Que se entregan en el establecimiento invitando a una degustacion
recoger una muestra gratis etc...

e Concursos: Por la compra del producto participe en la rifa de...

e Planes de fidelizacion: Si es posible personalizar compras, seguimiento del comprador,
atencion con amabilidad en fin, todas las herramientas posibles que hagan que el comprador
sea creyente de la marca.

e Complementacién: Que el uso de un producto influya sobre el consumo de otro, por ejemplo,
compre nuestra cera para autos y lleve nuestro brillador de espejos...

e Programas de premios por puntos: Acumular puntos por ventas para ganar algun producto
adicional.

e Regalos en producto: Muy utilizados en segmentos infantiles. Llevar un mufieco, un juego etc.
dentro del producto.

e Degustacion: Generalmente utilizado para dar a conocer comida o alimentos, creando un
gusto al cliente por sabores y olores.

e Demostracion: Utilizado en productos en donde se puede mostrar el funcionamiento o
beneficios que nos otorga el producto como lo es detergentes, limpiadores, etc.

e Propagandas: En donde se muestra una introduccion sobre el producto y darlo a conocer para

su posible compra.

En donde tomaremos para dar a conocer nuestra artesania son las propagandas en forma de

triptico.

5.3.1 Catalogo

El catalogo comercial es una obra impresa en la que las empresas muestran su oferta de

productos y servicios a los clientes.
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Las primeras paginas del catalogo suele estar dedicadas a la presentacién de la compania que
generalmente acompafiada por fotografias de las instalaciones de la firma: imagen aérea de la
fabrica, fotografias de la maquinaria de produccion, etc. En ocasiones, también se introduce en
primer término una bienvenida o declaracion de intenciones por parte del maximo responsable de

la empresa.

En el catadlogo también se suele reflejar la politica de la compafia en cuanto a calidad, medio
ambiente, gestion de personal, atencion al cliente, etc. Si se trata de catalogos dirigidos a
profesionales (mayoristas, minoristas, etc.) suelen ir acompafiados de una lista de precios sobre la

que la compaifiia aplicara los descuentos negociados con el cliente.

Otras informaciones de orden practico que se incluyen en el catalogo son: direccién y teléfono de

contacto, plazos de entrega, pedidos minimos, cobertura geografica, puntos de suministro, etc.

Existen dos tipos de catalogos, el de producto que es el que utilizaremos por el contenido de
informaciéon que se maneja y el de servicios que muestra la oferta disponible incidiendo en los
beneficios que el cliente puede obtener: atenciones incluidas en la tarifa, rentabilidad, plazo,

duracioén, etc.
El catalogo de producto incluye lo siguiente:

e Fotografia de los productos que comercializa la compania.

e Breve explicacion de sus caracteristicas técnicas: composicion, ingredientes, proceso de
fabricacion, cumplimiento de la normativa aplicable, etc.

e Gama ofertada: formas, medidas, colores, etc. En el caso del sector textil: tallas, colores,
tejidos, estampados.

e Fotografia de los accesorios 0 complementos.

A continuacion se muestra el catalogo seccionado en la representacion de cada hoja tamafo

esquela.
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Imagen 5.24 Catalogo de productos Portada

Decora.
Juega,
Numina

Catalonode atesanias de madefa

Michoacan, Quiroga M

FUENTE: Elaboracién propia, agosto 2010
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Imagen 5.25 Catalogo de productos Producto principal

PRODULTO PRINLIPAX.

PORTARRETRATO:
MADERA. s
TRES CUADAOS DE
MADERA DE
HI(!‘I‘I‘DAC?HI(?E"
(QUIROEA).

MODELO 3600,

FUENTE: Elaboracion propia, agosto 2010
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Imagen 5.26 Catalogo de productos Otros productos

dugueie de
madera
detatlado,

Modelo 1572

FUENTE: Elaboracién propia, agosto 2010
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Imagen 5.27 Catalogo de productos Portada final

Elabhorado por:
TERESA M.
JOSE MIGUEL F.
DIANA MARYVI S.
RODRIGO A.

FUENTE: Elaboracion propia, agosto 2010

Con el catalogo de los productos, se pretende que el cliente tenga interés de adquirir alguno de

ellos, mostrando la artesania de madera en diferentes modelos y con su total colorido.

5.3.2 Propaganda

La propaganda es una importante herramienta de la promocién que sirve para dar a conocer, por
una parte, doctrinas, ideas y puntos de vista; y por otra, informacién referente a una organizacion,

sus productos, servicios y/o politicas. Todo ello, con la finalidad de atraer adeptos o compradores.
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“La propaganda es, por una parte, un tipo de publicidad que utiliza medios masivos como la
television, la radio, los periddicos, etc., para difundir ideas, informacién, doctrinas u otros con el
objetivo de atraer principalmente adeptos; y por otra, es una forma especial de relaciones publicas
que se utiliza para comunicar informacion referente a una organizacion, sus productos o politicas a
través de medios que no reciben un pago de la empresa, como las noticias o reportajes, con el

objetivo de atraer principalmente a compradores”34.

En este punto, cabe destacar que en ambos casos (ya sea como tipo de publicidad o forma de
relaciones publicas), la propaganda apela tanto al intelecto como a las emociones del publico al

que va dirigido para lograr sus objetivos.

Por otra parte, es necesario sefalar que existen dos tipos de propaganda:

1) La buena propaganda que va en favor de la organizacioén, sus productos, servicios o politicas
2) La mala propaganda que va en desmedro de todo ello, y que las empresas deben evitar por

el impacto negativo que suele tener.

Meta de la propaganda

La meta de la propaganda es aumentar el apoyo (o el rechazo) a una cierta posicion, antes que
presentarla simplemente en sus pros y sus contras. El objetivo de la propaganda no es hablar de la
verdad, sino convencer a la gente: pretende inclinar la opinidon general, no informarla. Debido a
esto, la informacién transmitida es a menudo presentada con una alta carga emocional, apelando
comunmente a la afectividad, en especial a sentimientos patridticos, y apela a argumentos

emocionales mas que racionales. La propaganda puede ser de 3 tipos:

e Blanca: Es aquella que podemos identificar la fuente.
e Gris: Es aquella que deja duda a cerca de quienes fueron los autores.

e Negra: Es aquella que nos remite una fuente totalmente equivocada.

Nuestra propaganda consiste en la impresion de las imagenes en papel a colores, de tal manera
que sea visible y atractivo para el posible comprador. Nos basamos en las fotografias de nuestros
productos y de una pequefa descripcion de la artesania de madera en general que incite al lector

y despierte su interés.

34 Propaganda, http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/propaganda-definicion.html, recuperado agosto 2010
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rﬁggafa eae dotalle & faa

PORADRAS A LLCHON GUIGCS,

Imagen 5.28 Triptico Primera cara

Artesania de madera de
origen Mexicano.

FUENTE: Elaboracion propia, agosto 2010
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Imagen 5.29 Triptico Segunda cara

Marca del producto antesanal de origen
mexicano. Los productos atesanales
estan realfados a base de rmadera del
Estado de Michoacan, Guiroga

Leos productos son muy diverses, como
de igual forma, los disshos de
potaretratos, juguetes, perchers;
tarbién | cuerta con productes de
tnadera tallada come ejermplo, ke Cruz,
gue coh sus colotidos, crean
ambisntes amigables, y alegres.

Lleva un presente a esa persona
especial

Decora cada espacio del hogar.

Alegra y sorprende con cada detalle
especial
Sos caracteristicas

Elabeorada a maneo por artesancs
rnexicanes, pintada detalladarments
lagueada para su rmayor durakilidad,

Contarmnos con productos exclusives ya

gue soh Unicoes en dissho, color y
detalles.

FUENTE: Elaboracién propia, agosto 2010

5.3.3 Ferias nacionales e Internacionales

Anualmente se llevan a cabo diversos eventos nacionales e internacionales orientados a la
vinculacién empresarial como lo son las ferias, exposiciones, congresos, convenciones y eventos

para la comercializacién de diversos productos.

Las ferias nacionales apoyan a la micro, pequefia y mediana empresa en el ramo artesanal,
comercial, industrial, entre otras, con el propdsito de incrementar la participacion en nuevos

mercados.

Con nuestra participacion en las ferias nacionales logramos difundir nuestro producto de manera
regional dando a conocer la calidad de la artesania mexicana mostrando que cada pieza es Unica

al no producirse en serie.
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“Las ferias internacionales son una importante herramienta del marketing, un gran escaparate
comercial y un medio de comunicacion importante. Las ferias tienen una vertiente publicitaria y una
estrategia de venta. Una exposicion es una técnica de ayuda a la venta, un medio de presentacién
privilegiado, para un gran numero de clientes potenciales, en un periodo de tiempo y un espacio
delimitado. Son un fenédmeno de aceleracién del proceso de venta que permite optimizar la relacion
coste de venta/cliente, en un entorno privilegiado para una venta profesional”.*®

En una exposicion intervienen todas las variables del marketing. La empresa presenta a todos los
visitantes sus productos, su precio, su distribucién, su publicidad, su promocién y su fuerza de
ventas, poniendo mas énfasis en alguno de estos elementos, de conformidad con los objetivos que

pretenda alcanzar.

Las principales ventajas del sal6n son:

e El cliente viene a ver la empresa.

o Elcliente viene a escuchar.

e Podemos encontrarnos con importantes directivos.

e Se puede reducir la exposicion a lo esencial.

e Es una primera presentacioén directa en tres dimensiones.

e Se puede conocer un maximo de clientes en un minimo de tiempo.

e Etcétera.

Entre los objetivos del marketing de salén se encuentran:

e Introducir nuevos productos.

o Reforzar la imagen de la empresa.

e Construir o ampliar la lista de clientes potenciales.

e Potenciar el proceso de venta.

e Vender directamente.

e Reafirmar las relaciones con los futuros y actuales clientes.

e Estudiar su mercado, proceso de decision de compra de los visitantes.
e Estudiar la competencia.

e Etcétera.

35 Ferias Internacionales, www.marketing-xxi.com/las-ferias-internacionales-156.htm, recuperado agosto 2010
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Es importante definir los objetivos especificos de un saldén en relacion directa con los objetivos de
marketing de la empresa, asi como preparar la feria a conciencia. Podemos distinguir varios tipos

de exposiciones:

e Las ferias nacionales e internacionales, con caracter general o multisectorial, abiertas tanto a
los profesionales como al gran publico.

e Los salones especializados, reservados a los profesionales.

e Los congresos o jornadas técnicas, mas orientados hacia la informacion que hacia la

comercializacion.

Las razones para la presencia en las ferias de las respectivas empresas pueden ser de diversa

indole:

e La costumbre (Siempre hemos estado).

e Laobligaciéon (Los clientes esperan que estemos, La competencia esta).

e Ellado practico.

o El placer (por celebrarse en un mercado, para encontrarse con los clientes).
o El prestigio.

e La promocién (Vamos a introducir nuestro nuevo modelo).

e Los negocios (Queremos aumentar nuestras ventas).

Ante la imposibilidad de estar presentes en todas las ferias, es preciso seleccionar las mismas en

funcion de las siguientes preguntas:

e ;Cudles son los sectores presentes?

e ;Cuantos visitantes hay?

e ;De qué regiones o areas vienen?

e ;Qué sectores de actividad ejercen?

e ;Cuales son las categorias socio profesionales dominantes?
e ;Qué vienen a ver?

e ;Cudles son los principales expositores que acuden?

e Etcétera.

Las ferias actuan como un marketing diferenciado, con una politica de imagen global, que puede
ayudar a darse a conocer en el exterior. A partir del momento en que una firma sale de su
mercado, las ferias internacionales pueden revelarse como una herramienta estratégica de

promocion, ventas o estudio de mercado. La presencia en las mismas tiene que estar totalmente

114



apoyada por la casa matriz con una fuerza de venta competente y utilizando una lengua de origen

en todos los medios de comunicacion.

Como feria nacional tenemos “Las Manos del Mundo” que es la primera Feria Internacional de

Artesanias en México inaugurada en este afo 2010.

Cede:
Mariano Azuela 121 PB Pagina web:
Col. Sta. Maria la Ribera www.lasmanosdelmundo.com

Del. Cuauhtemoc CP 06400 México DF

Tel Oficina: (+52.55) 55.47.15.86
Correos: Cel: (+52.1) 55.13.40.82.95

manosde[mundo@yahoo_com Cel: (+521) 55.22.98.94.30
info@lasmanosdelmundo.com Skype: manosdelmundo

Nos sumamos a este evento ya que contara con la participacion de artesanos de diferentes
regiones de México y del mundo, por lo que esperamos que la belleza y originalidad del trabajo
artesanal como lo es el nuestro y en todas sus expresiones, sea del gusto de los invitados a la

feria.

Esta feria cuenta con encuentros de negocios, que seguramente nos permitira cerrar operaciones
de compra-venta ya que sera reforzado con una fuerte campafia de publicidad y promocion
personalizada para mayoristas y minoristas que pretendan abarcar todo tipo de publico interesado
en las artesanias.

Inscripcion a la feria

Para poder participar en la feria, debemos llenar el formato de registro y el pago correspondiente a

la inscripcion del evento mediante el siguiente formato.
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Imagen 5.30 Formato de Inscripcion

REGISTRO DE PARTICIPANTE

Este formato deberd ser llenado a maguina o con letra de molde por cada persona que participara en
&l evento como expositor. Una vez firmado, debera ser reenviado al organizador via mail, escaneado
y debera ser perfectamente legible, sin tachaduras o enmendaduras,

Datos Personales Personal Datails/informafion personalla

Hornbrahéametan

homire Pl dmed hemaProbman hom. | Emprasa/ Canpay ¢ Entepred

Diraccion { Aincss | Adrodah

P | Country | P Feeins: T (ke i3
kil | Makrally | Nl el Fadtia G Nadmianta | Dabe ofBrh, | Dabs & Nalzancs
! 119
LG 6 Pasanns /Passen Number | AL 006 passopeit Faitia s EXpirac | Dk of Expiry { Dato Dusskaton

[Esarda anMacico ¢ Sy n M ox ¢ Sljour as Madcus

Resarvacién de hotel | Hotel Booking / Résarvation D'hétel

Fac ha 00 LiaganaOhack vl oha 4 am wie Sl darCrack OubDapanur
10312010 103 /2010
Ot i i ¢ Cormmets ¢ Comm andaines F{,c ha I Data I Data
! 120
Firma / Signature

FUENTE: http://expoferiaartesaniasmexico.com/mailpro/mailpro.php?config/registro.txt;currentPage=1, recuperado agosto
2010.

Una vez realizada la inscripcion nos proporcionan la Guia de Expositor en donde se detallan todos
los aspectos de la feria, asi como el plano de las posibles ubicaciones del stand; dependiendo del
tamafio en metros cuadrados, el pais de origen y la artesania de que se trate, nosotros como
expositores escogemos la ubicacion cubriendo el costo del stand un mes antes del evento y nos
envian la constancia de participacion del evento.

Costo de participacion

El costo del evento por m? es de $234.00 USD, con un solo acceso al stand y $245.00 USD con
doble acceso (esquinas). La cuota de inscripcion es de $100.00 USD (cien ddlares americanos) o
su equivalente en pesos al tipo de cambio del dia del depésito. Si se requiere factura se cargara el
15% de IVA.

FORMAS DE PAGO
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Datos Bancarios

* Para Expositores Internacionales

Dolar Americano(USD)

BANCO:

NUMERO DE CUENTA:

REFERENCIA:

BENEFICIARIO:

ABA:

SWIFT:

Euro EUR

J.P. Morgan

400010127

00001159771

Banca

Monex S.A. Institucion de

Multiple, Monex Grupo Financiero.

Banco

021000021

CHASUS33

BANCO:

NUMERO DE CUENTA:

REFERENCCIA:

BENEFICIARIO:

IBAN:

SWIFT:

Deutsche Bank

100955151

00001159771

Monex S.A. Banca

Multiple, Monex Grupo Financiero.

Banco Institucion  de

DE60500700100955151600

DEUTDEFF

* Para Expositores Nacionales, deposito en Pesos Mexicanos (MXN)

NOMBRE:

Mezcalito Lounge Art S.A. de C.V.

NUMERO DE CUENTA: 00587445357

BANCO:

SWIFT CODE:

Banco Mercantil del Norte S.A.

MENOMXMT
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CLABE 072 180 00587445357 4

Responsabilidades para el evento

Una vez realizada la inscripcion y haber efectuado el pago, firmamos una carta de responsabilidad
en donde manifestamos tener conocimiento de las disposiciones que se nos entregan en la Guia
del Expositor al momento de inscribirnos, a lo cual nos comprometemos a respetar la organizacién

antes, durante y después del evento.

Imagen 5.31 Carta de responsabilidad

CARTA DE RESPONSABILIDAD

Esta carta deberd lenarse a magquina o con letra de molde. Una vez fimada, debera ser reenviada
al organizador via mail, escaneada y debera ser perfeclamente legible, sin lachaduras o
enmendaduras.

Las Manos del Mundo
1* Feria Internacional de Artesania en México
Comité Organizador,

Por medio de la presante, hago de su conotimiento gue asumeo el compromiso de cumplir con las
disposiciones contenidas que se especifican, tanlo en la gula comoen el reglamento dal recinto v
que el propdsilo de los mismes es lograr una mejor erganizacidn antes, durante y después del
evenlo.

En caso da tener alguna duda o aclaracion en el conlenido daceste documento, me pondré
en contacto con el Comité Organizador v haréd las aclaraciones.pertinentes. Asl pues, estoy da
acuerdo en el contenido del presente decuments y nolenigndo inconveniente alguno, reiteros mi
compromise con fa fima del mismao. i

Facha:

Nombre completo:

Fima:

ROTULO QUE LLEVARA EL STAND, MAX 18 CARACTERES.

Salon: Stand:

FUENTE:http://expoferiaartesaniasmexico.com/inscripcion/expo-feria-artesanias-carta-responsabilidad.html, recuperado

agosto 2010.
Reglamento general

La feria nos ofrece un reglamento sencillo el cual nos obligamos a respetar durante nuestra

estancia en el evento y comprende los siguientes puntos:
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El expositor se compromete a:*°

Ocupar su stand en la fecha y hora establecidas.

Desocupar su stand en la fecha y horas establecidas.

El expositor y su personal se comprometen a utilizar el gafete de expositor personalizado,
otorgado por el comité organizador, durante toda su estancia en el evento.

El expositor y su personal deberan presentarse los dias del evento a las 11:00 hrs.

El expositor y su personal deberan desalojar el area del recinto a mas tardar 10 min. El
horario maximo de salida sera a las 23:00 hrs. (Con previa autorizacion).

6. El horario del evento sera de las 11:30 hrs. hasta las 21:30 hrs. para entrada general al
publico durante los 5 dias de exposicion.

7. El area de cafeteria esta designada en un lugar especifico en el recinto, por lo que ningun
expositor ni visitante podra consumir alimentos y bebidas dentro de los salones de
exposicion.

8. El expositor no podra exceder las medidas del stand, colocar fuera de éste parte de su
decoracién o cualquier tipo de mobiliario, ni atender sus ventas fuera del perimetro
designado.

9. El uso de sonido o altavoces estara sujeto al nivel sonoro que evite la afectacion a los

demas expositores (90 dB como maximo).
Lista de contactos

La feria nos ofrece el contacto directo con el personal del Comité Organizador, con quienes

podemos tratar cualquier asunto relacionado con el evento.

Carlos M. Alpizar Tel. (+52.55) 55.47.15.86 Luis Miguelez Tel. (+52.55) 55.47.15.86

Mobile: (+52.1) 55.13.40.82.95 Mobile: (+52.1) 55.22.98.94.30
Mail: carlos@lasmanosdelmundo.com Mail: luis@lasmanosdelmundo.com
Alexis Valdez Tel. (+52.55) 55.47.15.86. Gabriela lzquierdo Tel. (+52.55)
55.47.15.86.

Mobile: (+52.1) 55.43.46.87.62
Mobile: (+52.1) 55.18.13.26.69

Mail : alexis@lasmanosdelmundo.com
Mail:gaby@lasmanosdelmundo.com

36 Reglamento general, http://expoferiaartesaniasmexico.com/stands/expo-feria-artesanias-reglamento.html, recuperado
agosto 2010
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Algunas ferias de interés para la exposicion de nuestro producto como artesania en el mercado

Aleman son las siguientes:

Imagen 5.31 Ferias de artesania en Alemania

Nombre de
Ia foria Productos Contacto de Feria | Lugar de la Feria Organizador Logotipo
meisterhaft | Artesanias, artesanos, | info@tmsmessen.d | Messezentrum
Dresden automocion, e Dresden Handwerks.
capacitacién artesanal, Bremer Str. 65 rfisterhaﬂ:
carroceria, www.dresdner- Messering 6 =
construccion, disefio de | herbst.de 01067 Dresden,
interiores, disefio de 01067 Alemania
interiores, disefio de Dresden,
interiores, formacién en Alemania Tel.: +49 (0)351
el oficio, fotografos, 877850
sastrerta. . Tel.: +49 (0)351 Fax: +49 (0)351
44580 8778546
Fax: +49 (0)351
4458102
TrendSet Artesania, accesorios | info@trendset.de Neue Messe | TrendSet GmbH
Munich para el hogar, articulos Minchen
de artesania, artista | www.trendset.de Ismaninger Str.
suministros, ceramica, Messegelande 63
cuadros, flores, fotos, . . TRENDSET
81823 Munich, 81675 Munich,
jardin accesorios, joyas, Alemania Alemania mitn ..:‘fi:m.l_;,,
la moda de joyeria, un x miinchen
papel, pinturas, plantas, Tel.. +49 (0)89 | Tel.: +49 (0)89
productos  de  papel, 94920720 41943330
productos de porcelana,
regalos, relojes, vidrio. Fax: +49 (0)89 | Fax: +49(0)89
94920729 41943350
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Creme Artesania, botones, | info@zentralhallen.

Hamm cabezadas, chaquetas, | de

faldas, lana, maquinas

de coser, merceria,

patrones, seda,
www.cre-me.de

sombreros, tejidos, ...

Zentralhallen

Hamm

Okonomierat-

Peitzmeier-Platz

59063

Alemania

Hamm,

Tel.: +49 (0)2381
377720

Fax: +49 (0)2381
377777

Zentralhallen
Hamm GmbH

Okonomierat-
Peitzmeier-Platz
2-4

59063 Hamm,
Alemania

Tel.: +49
(0)2381 377720

Fax: +49
(0)2381 37777

Hanttaibelr Fastel

FUENTE: Elaboracién propia, agosto 2010

Stands para las ferias

El stand es una especie de embajada de la empresa. En el salén es necesario contar con un stand

que entre mas llamativo sea, es mejor para la atraccién del publico, se cuenta con dos tipos de

stand para la exposicién de la artesania, para los dos tipos existen las siguientes medidas 9 m2
(3X3) (minimo), 18 m2 (6X3), 36 m2 (6X6), 54 m2 (9X6), nosotros expondremos la
artesania en un stand decorado con medidas de 36 m2 (6X6).

Las caracteristicas de los stands son las siguientes:

Stand normal

¢ Contacto eléctrico doble
¢ Antepecho calado sobre vinil del color distintivo

e Lampara slim line
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Imagen 5.32 Stand normal

FUENTE:http://expoferiaartesaniasmexico.com/stands/expo-feria-artesanias-dimensiones.html, recuperado agosto 2010.

Stand decorado

e Contacto eléctrico doble

Counter c/ logo y una silla alta.

Impresion de poster (s) con imagen del expositor en papel opalino.

Panel de color de la zona segun tipo de producto.

Lampara (s) slim line y lampara (s) de luz indirecta en pared posterior y/o lateral

Imagen 5.33 Stand decorado

Mimero de stand

Mombre del expositar

Pared

FUENTE:http://expoferiaartesaniasmexico.com/stands/expo-feria-artesanias-dimensiones.html, recuperado agosto 2010.
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Montaje y desmontaje del stand

Para realizar el montaje y el desmontaje del stand, es necesario seguir las reglas que el salon de la

feria tiene para el mismo, de esta manera evitamos problemas con los articulos de otros

expositores, asi como el rompimiento o maltrato de nuestro producto, evitamos dafos a las

instalaciones y posibles accidentes a nosotros mismos como expositores, a otros expositores,

publico general 6 terceros.

El reglamento a seguir contiene lo siguientes puntos:

1.

El montaje de expositores se realizara, en un horario de 07:00 a 18:00 hrs.

El patio de maniobras se encuentra ubicado en la calle de Morelos, siendo la entrada y salida

para los vehiculos por la calle Abraham Gonzalez.

Solo se permitira el acceso al patio de maniobras al organizador, personal del mismo y
expositores en los horarios sefialados para la realizacion de embarque y desembarque del
mobiliario, equipo, materia, maquinaria y carga en general. En su caso debera esperar su
turno ubicandose en zonas aledanas donde esta permitido el estacionamiento con el motor

apagado.

El uso del elevador de carga debe ser supervisado exclusivamente por el personal de Expo
Reforma. Su uso sera de acuerdo a los horarios establecidos de montaje y desmontaje. La
capacidad maxima del montacargas es de 1,500 Kg. Y las medidas son: puerta: 2.50 m ancho,
2.20 m de altura. Interior: 2.50 m de ancho 3.00 m de largo y 2.60 m de altura.

Sin excepcion alguna no se permitira la permanencia de ningun tipo de vehiculo en el patio de
maniobras si no hay personal realizando la descarga, de lo contrario sera acreedor a una

sancion, o en su caso, el recinto se encargara del mismo mediante una grua.

Expositores y/o personal de los mismos que dejen olvidado o abandonado cualquier material,
equipo o mobiliario en el recinto seran acreedores a una multa de $1,500 pesos diarios
dependiendo del tipo de maniobra que se tenga que realizar. Las Manos del Mundo, asi como
Expo Reforma no se hace responsable por pérdidas de equipo y/o mobiliario que no haya sido

retirado por el expositor el dia de desmontaje.

Los instrumentos de carga destinados a maniobras dentro de las instalaciones y areas

rentadas, deberan ser supervisados en su uso por el personal de Expo Reforma.
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

El mobiliario, equipo, material, maquinaria y/o carga en general que exceda los 250 Kg. o que
requieran transportacion especial; deberd hacerse con el mayor cuidado para no danar las
alfombras, el piso u otro elemento, siendo coordinado y supervisado por personal de Expo

Reforma. (Cualquier dafo a la alfombra y/o al piso tendra un costo).

Toda maquinaria y/o equipo pesado debera ser apoyado sobre cojinetes de hule o algun otro
material similar que amortiglie y proteja el piso, de ser necesario se distribuira la carga en
tarimas y/o plataformas, a fin de evitar concentraciones que excedan la capacidad del piso. La

resistencia de las areas y/o espacios del recinto en cada piso es de 250 Kg. por m2.

No se proporcionara ningun espacio de bodega adicional a su espacio contratado para poder
guardar equipo y/o mobiliario de ningun contratista o expositor, en caso de requerirlas seran

solicitadas con anticipacion y tendran un costo por m2 de acuerdo al area solicitada.

La colocacién de mantas, pendones, banderines, anuncios y toda sefalizacién y/o decoracién
tanto institucional como de expositores, sujeta o apoyada desde las trabes del techo, deberan
montarse con elementos de fijacion autorizados por el recinto. Los elementos colgantes no
deberan exceder de 5 Kg. cada uno, en caso de que la carga sea mayor se debera consultar
al personal de Expo Reforma y estas deberan ser entregadas al recinto como maximo 5 dias

antes del evento.

El desmontaje sera en un horario de 07:00 a 18:00 hrs. Este horario sera responsabilidad del
expositor, en caso de que algun expositor no termine de retirar su material dentro del horario
establecido, faculta implicitamente al comité organizador a retirar muestras pertenecientes al
expositor, con la consecuencia de aplicacién de los cargos que implique el citado movimiento,

independientemente de su monto estipulado por Expo Reforma.

La carga de energia para cada stand de 3 X 3 m2 es de 500 Watts o su equivalente, si

requiere mas carga se realizara un cobro adicional que no va incluido en el precio del stand.

Las Manos del Mundo y/o Expo Reforma no se hacen responsables por fluctuaciones de
voltaje o interrupciones de flujo eléctrico, por lo que el expositor debera contar con
reguladores de voltaje y fuentes de poder que protejan los equipos sensibles de descargas o

variaciones de voltaje.
Toda instalacién, material eléctrico o equipo deberan cumplir con los requisitos establecidos
en las normas oficiales de instalaciones eléctricas. Solo se permite cable de uso rudo y cable

adecuado para cualquier tipo de instalacién eléctrica a realizar, Las Manos del Mundo y/o
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Expo Reforma no se hara responsable por dafios a equipos que hayan sido conectados de
manera inadecuada por el expositor, su personal o contratista.

16. Cualquier tipo de instalacién especial que desee el expositor, tendra que ser supervisada por
el Comité Organizador y personal de Expo Reforma.

5.3.4 Otros promocionales

Los articulos promocionales son la difusiéon visual e interactiva sobre la venta o adquisicion de
nuestro producto. Contamos con plumas, tasas, playeras, llaveros, gorras, bolsas y libretas mismas
que vamos a entregar como obsequio a los participantes ya sea en su visita al stand o en la
compra de nuestros productos en manera de reconocimiento por su interés.

Imagen 5.34 Articulos promocionales

Retra | aRte ‘

KctraT aRte

FUENTE: Elaboracién propia, agosto 2010
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CAPITULO 6 MARCO LEGAL

En diversas ocasiones las micros, pequefias y medianas empresas incursionan en la actividad
exportadora como respuesta a la deteccion particular de comercializar los productos que ofrecen
en otros paises, por lo que tratan de aprovecharla por lo que se enfrentan a varios requerimientos

para lo cual no estan preparadas lo que se convierte en un obstaculo para su desarrollo.

Debido a lo anterior se tiene que tomar en cuenta que no basta con el analisis del mercado al que
se desea realizar la exportacién, tampoco lo es contar con un producto con una alta demanda, si
en algun momento la estructura administrativa de la empresa no estd acorde a la situacion
prevaleciente, al comenzar a realizar la exportacion puede complicarse la operacion, debido a esto
es importante que la empresa se asegure que la estructura con la que cuenta le permita cumplir

tanto los requerimientos nacionales, mecanismos, procedimientos, entre otros que exige el mer

Debido a los puntos descritos arriba, este capitulo tiene como objetivo el proporcionar la
informacién necesaria (requisitos, apoyos gubernamentales, tratados, etc.), a cumplir para lograr

con éxito la exportacién de las artesanias michoacanas a Alemania.
6.1 Fuentes Juridicas del Comercio Exterior

El comercio exterior en México es regulado por Ley Aduanera y su reglamento, ademas de otras
disposiciones legales que lo apoyan, como el Codigo Fiscal de la Federacion y La Ley del

Comercio Exterior.

En el que convergen varias normas y regulaciones, entre las que podemos citar son los tratados y
acuerdos comerciales Internacionales de los que México forma parte, asi como las diferentes
disposiciones, entre las que podemos citar las Reglas relacionadas con el comercio exterior,
emitidas por la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico asi como también por las Secretaria de
Economia y los demas ordenamientos en materia de Regulaciones y restricciones No arancelarias

entre las que estan:

Ley Aduanera

Ley De Comercio Exterior

Leyes Del Impuesto General De Importaciéon Y General De Exportacion
Ley Federal Sobre Metrologia Y Normalizacién

Ley Del Impuesto Al Valor Agregado

Ley De Puertos

N o o ks~ w0 DN~

Manual De Procedimientos

6.2 Tratados internacionales
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“Los tratados son acuerdos de voluntad entre dos 0 mas derechos internacionales, celebrados por

escrito entre Estados y regidos por el derecho internacional” 3

Uno de los criterios para distinguir un tratado de cualquier otro convenio internacional es el
siguiente:

e Cuando un acuerdo queda sometido a derecho interno de un Estado para regirse por sus

disposiciones, ese convenio no es un tratado internacional.

Este criterio es util para:

e Examinar a los convenios internacionales que no son tratados del mecanismo de celebracion

de tratados.

e Considerar que las provincias pueden celebrar convenios internacionales que no son tratados.

Tratados Comerciales México y el mundo

Los tratados comerciales entre nuestro pais y las diversas naciones, se consideran una manera de
extender mas alla de nuestras fronteras la politica Industrial y comercial de México con el fin de

facilitar el intercambio comercial.
A continuacién se muestra los tratados y acuerdos suscritos por México, divididos por regiones.

Imagen 6.1 Tratados Comerciales de México

W Asociacian Europes de Libre Gomearcio .
B América del Norte: ~.  oF

Estados Unidos y "'M :\u: = Unidn ELﬂ"ﬂFl'éIE fUEJ
Canada & o BT i 1B

Islandia, Liachten
Moruega y Siuza

M Triangulo del
MNorta:

Honduras - e
El Salvadar ¥ Bl Jepan
Guatemala ; : ’ 4
B Nicaragua o \,:: -
I Costa Rica M izraal T
&3 -Colombis | f
= Baolivia “
Chite :
IR Urugoay Argentina A

8 ACE's B - Brasil
MERCOSUR {2) M Periy
B Cuba

FUENTE: http://www.economia.gob.mx/swb/es/economia/p_Tratados_Acuerdos, recuperado agosto 2010

37 Tratados, http://html.rincondelvago.com/tratados-internacionales.html , recuperado agosto 2010.
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Tabla 6.1 Paises y organismos integrantes de tratados comerciales

Canada, E.UA y México

Argentina, Bolivia, Brasil, Chile, Costa Rica
Colombia, Cuba, Guatemala, Honduras
Nicaragua, Perd, Panama, Salvador, Trinidad y
Tobago y Uruguay.

Australia, Corea, China, India, Israel y
Japon.

Alemania Austria, Belarus , Bélgica, Chipre,
Dinamarca, Espafia, Eslovaquia, Eslovenia,

Estonia, Finlandia, Francia, Grecia,
Hungria, Irlanda, Italia, Letonia, Lituania,

Asociacion Latinoamericana de Integracion
(ALADI), Area de Libre Comercio de las
Ameéricas (ALCA), Mecanismo de
Cooperacion Econdmica Asia-Pacifico
(APEC), Organizacion para la Cooperacion
y el Desarrollo Econémico (OCDE) y
QOrganizacion Mundial de Comercio (OMC).

Luxemburgo, Malta, Noruega , Paises
Bajos, Polonia, Portugal, Reino Unido,
Republica de Bulgaria, Republica Checa,
Rumania, Suecia y Suiza.

FUENTE: http://www.economia.gob.mx/swb/es/economia/p_Tratados_Acuerdos, recuperado agosto 2010
Tratado de libre comercio México — Union Europea38
El 10. de julio de 2000 entré en vigor el Tratado de Libre Comercio México-Union Europea

(TLCUE), como parte de la estrategia comercial de México, cuyo propésito es:

a) Garantizar el acceso preferencial y seguro de nuestros productos al mercado mas grande del

mundo, aun mayor al de Estados Unidos.

b) Diversificar nuestras relaciones econdémicas, tanto por el destino de nuestras exportaciones,

como por las fuentes de insumos para nuestras empresas.

c) Generar mayores flujos de inversion extranjera directa y alianzas estratégicas entre empresas

mexicanas y europeas, para promover la transferencia de tecnologia.

d) Fortalecer nuestra presencia en el exterior y nuestra posicibn como centro estratégico de
negocios, al ser la Unica economia del mundo con acceso preferencial a Europa, Estados Unidos,

Canada, y a casi todos los paises latinoamericanos.

Reconociendo un trato asimétrico a favor de México, la mayoria de las exportaciones mexicanas

estan desgravadas desde el 10. de enero de 2003, mientras que las europeas, en 2008.

Respecto a los productos industriales mexicanos, a partir del afio 2003, el 100% ya pueden

ingresar al mercado comunitario libres de arancel.

6.3 Regulaciones arancelarias

Las regulaciones arancelarias son los impuestos (aranceles) que deben pagar en la aduana de un

pais los importadores y exportadores por la entrada o salida de las mercancias. Se entiende por

3% Tratado de Libre Comercio México-Unién Europea (TLCUE), Guia basica del exportador, Bancomext, 11va edicion,
México 2007, pagina 89.
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arancel a las cuotas de las tarifas de los impuestos generales de exportacién e importaciéon que se

aplican a las mercancias a fin de equilibrar la produccién nacional, los cuales pueden ser:

a) Ad valorem: se expresa en términos porcentuales y se aplica sobre el valor en aduana de la
mercancia.
b) Especifico: se expresa en términos monetarios por unidad de medida

c) Mixto: es una combinacion de los dos anteriores (ad valorem y especifico)

Todas las mercancias deben identificarse con el arancel correspondiente al pasar por la aduana a
fin de determinar su situacidon arancelaria; es decir, establecer correctamente los impuestos
aplicables y vigentes. Las mercancias que integran el flujo del comercio internacional se clasifica
en base al sistema armonizado de designacion y codificacion de mercancias, el cual es un sistema
de cddigos numéricos de la Organizacion Mundial de Aduanas para identificar productos. Los
cédigos estan normalizados hasta el nivel de 6 digitos.

La clasificacion arancelaria correspondiente a nuestro producto de exportacion esta descrito en el

capitulo 3.

“Se aplicara un arancel del 0% para el ingreso a la UE de artesania de madera procedente de
México, ya que esta dentro de los paises que se pueden beneficiar del régimen del Sistema
General de Preferencias (SGP). Ademas existe un contingente arancelario comunitario que elimina
el pago de aranceles de entrada, beneficiando a los productos “hechos a mano” que son
acompafiados de un certificado de autenticidad emitido por las autoridades comunitarias

competentes. Se consideran productos hechos a mano:

e Los productos de artesania enteramente hechos a mano.

e Los productos de artesania que tienen la caracteristica de productos hechos a mano.

e Las prendas de vestir u otros articulos textiles, obtenidos manualmente a partir de los tejidos
obtenidos en telares impulsados exclusivamente con la mano o el pie y cosidos esencialmente

a mano o cosidos con maquinas de coser impulsadas exclusivamente con la mano o el pie. «39

6.3.1 Reglas de origen

En el comercio internacional es basico tener presente el origen de la mercancia que se importa o
exporta a fin de determina el origen de las mercancias, identificar aquellas mercancias que son
susceptibles de recibir trato arancelario preferencial en el marco de un acuerdo o tratado comercial.

“Los principales criterios para determinar el origen de una mercancia son:

9
Arancel de artesanias de madera, http://eur-lex.europa.eu/es , recuperado agosto 2010.
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a) Totalmente originario. El bien se obtiene en su totalidad o se produce enteramente en el

territorio de uno 0 mas de los paises partes del tratado.

b) Salto arancelario. Este criterio se emplea cuando los materiales con los que se fabrica un
bien hayan sido importados de otro pais no miembro del mismo tratado, y tienen una
clasificacion arancelaria distinta de la del producto que se va a exportar. EI cambio o salto
arancelario significa que el insumo o producto ha sufrido una transformacion tal, que su

naturaleza arancelaria cambia, adquiriendo por este hecho su origen regional.

c) De minimis. También se puede acudir al criterio de minimis, conforme al cual, el producto se
considera originario siempre que el valor de los insumos no originarios representen en general
menos del 7% u 8% del valor total del producto, dependiendo del TLC, salvo en algunos casos

dentro de productos comprendidos en los capitulos 1 al 27 del Sistema Armonizado.

d) Valor del contenido regional. Este término tiene a su vez dos variantes que le permiten al
exportador determinar, eligiendo una u otra variante, el valor de los insumos que se
incorporaron de la region en el producto final de exportacion, y determinar si el bien puede

considerarse como regional y, por lo tanto, susceptible de trato preferencial.”40

6.3.2 Certificado de origen

El certificado de origen es, formalmente, el documento en donde se manifiesta que un producto es

originario del pais o de la region y que, por tanto, puede gozar del trato preferencial arancelario.

Por consiguiente, es un documento necesario para el desaduanamiento de las mercancias en
cualquier parte del mundo, cuando se pretende tener acceso a tratamientos arancelarios

preferenciales.

El Certificado de Origen Preferencia es el documento es la garantia de que el producto fue

elaborado en un pais con quien la Unién Europea mantiene un trato comercial preferencial.
Para estos casos, existen dos tipos de certificado de origen, segun el caso:

1) Si las mercancias son originarias de paises incluidos en el Sistema General de Preferencias
(SGP), el certificado a presentar es el modelo FORMA “A”.

40 Criterios de reglas de origen, Guia basica del exportador, Bancomext, 12va edicion, México 2010, pag. 80.
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2) Si las mercancias son originarias de paises con los que la Union Europea ha suscrito
Acuerdos Bilaterales Preferenciales, el modelo a presentar es el EUR. 1 (aplicable en el caso

de exportadores mexicanos).
Imagen 6.2 Formato EUR 1 No A

CERTIFICADO DE CIRCULACION DE MERCANCIAS
1. Exportador (nombre, apellidos, direccion completa y pais) E U R 1 N o A

Véanse las notas del reverso antes de llenar el impreso

2. Certificado utilizado en los intercambios
preferenciales entre

3. Destinatario (nombre, apeliidos, direccion, completa y pais)
(mencion facultativa) y

(indiquense los paises, grupos de paises o territorios a que se refiera)

4. Pais, grupo de paises | 5. Pais, grupo de paises o
o territorio de donde se territorio de destino
consideran originarios
los productos.

6. Informacion relativa al transporte (mencion 7. Observaciones

facultativa)

8. Numero de orden; marcas, numeracion; numero y naturaleza de los bultos 9. Masa 10.

(1); Designacion de las mercancias (2) bruta (kg) | Factura
uotra (menci&?n
medida facultativa)
(litros,
m3, etc.)

11. VISADO DE LA ADUANA O DE LA AUTORIDAD 12. DECLARACION DEL EXPORTADOR

GUBERNAMENTAL COMPETENTE

geclaraclon certificada ?9"f°","e' sell El que suscribe declara que las mercancias

_,°‘f,"’,“e“'° de exportaclo’rlln(ii)...... ello arriba designadas cumplen las condiciones

Aduana o Autoridad gubernamental competente:. z::?ilf(ii::d%ara la expedicion del presente

Pais o territorio de expedicion ..... yeesnrsnrs e En . a

BNy B

(Firma) (Firma)
(1) En caso de que las mercancias no estén embaladas, indiquese el nimero de articulos o escribase “a granel” segun

sea el caso.
(2) Incluye la clasificacion arancelaria de la mercancia al nivel de partida (4 digitos).
(3) Rellénese Unicamente si la normativa del pais o territorio de exportacion lo exige.

FUENTE: Certificado de origen, http://www.sice.oas.org/trade/mexefta/spanish/Apen3.pdf , recuperado agosto 2010.
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Hasta hace poco, el certificado de origen por lo general acompafiaba a cada embarque. Sin
embargo, a raiz de los tratados que México ha firmado recientemente, este mecanismo se ha
modificado, por lo que actualmente un certificado de origen puede amparar varias operaciones y
ser valido hasta por un ano. En cada tratado o acuerdo de comercio se considera el uso del
certificado de origen, lo que permitira que el empresario mexicano goce de preferencias

arancelarias en los mercados de destino.

Falsear, falsificar o modificar un certificado de origen puede ser motivo de sancién econémica y
penal tanto para el exportador como para el importador, ya que las autoridades competentes de los
paises en donde se otorgue trato preferencial, tienen facultades para verificar el origen de los
bienes conforme a los lineamientos de los capitulos relativos de los mismos tratados. Es por ello
que se recomienda hacer un estudio minucioso sobre el origen del bien exportado y ser cuidadosos
al momento de llenar el certificado de origen.

6.4 Regulaciones No Arancelarias

Se refiere a las medidas establecidas por los gobiernos para controlar el flujo de mercancias entre
los paises, ya sea para proteger la planta productiva y las economias nacionales, o para preservar
los bienes de cada pais, en lo que respecta a medio ambiente, proteger la salud, sanidad animal y
vegetal, o para asegurar a los consumidores, la buena calidad de las mercancias que estan

adquiriendo o darles a conocer las caracteristicas de las mismas.

No obstante que el nUmero de regulaciones no arancelarias existentes en los diferentes mercados
es muy amplio, algunas son mas conocidas y se emplean con mayor frecuencia en el comercio

internacional de mercancias.

Es importante tener en consideracion que, en muchos casos, aunque el exportador pueda obtener
una preferencia arancelaria, parcial o total para su producto, al llegar a la aduana del pais
importador la mercancia puede ser detenida por no cumplir con alguna regulacién no arancelaria,
incluso en los casos de naciones incluidas en los diversos Tratados de Libre Comercio que México
ha firmado con otros paises. De ahi la importancia de conocer estas disposiciones antes de

exportar, para que el producto cumpla con éstas, las cuales se dividen de la siguiente manera:

a) Regulaciones no arancelarias cuantitativas

Son aquellas regulaciones que se aplican a cantidades de productos que se permiten importar a
un pais o establecer contribuciones cuantificables a las que se sujetan esas mercancias distintas

del arancel, como son:

» Permisos de exportacién e importacion
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» Cupos

* Medidas contra practicas desleales de comercio internacional: Discriminacion de precios y

subvencion

b) Regulaciones no arancelarias cualitativas

Estan relacionadas con el producto en si mismo y/o sus accesorios (envase, embalaje, entre otros)
sin importar la cantidad; estas medidas se aplican a todos los productos que se deseen introducir a

un pais y no solo a una cierta cantidad de ellos, entre las que figuran:
* Regulaciones de etiquetado

* Regulaciones de envase y embalaje

* Marcado de pais de origen

* Regulaciones sanitarias

* Normas técnicas

* Regulaciones de toxicidad

* Normas de calidad

» Regulaciones ecolégicas

6.4.1 Regulaciones de etiquetado

Los consumidores europeos reconocen la calidad del producto a través de la informacion adicional
que se da. La etiqueta representa un elemento importante para ofrecer un reconocimiento del
mismo. Por ello, se debe incluir informacion sobre el tipo de materiales utilizados, nombre del
artesano, garantia de originalidad, pais de origen. El idioma tiene que ser inglés, ademas de aquel
del pais donde se quiere comercializar el producto. Las caracteristicas de la etiqueta de nuestro
producto con base a los lineamientos que marca Alemania para los productos de importacion estan

descritos en el capitulo 5.

6.4.2 Regulaciones de empaque y embalaje

No existe un tipo especial de empaque, sin embargo, la ceramica, piedra, barro y vidrio que son

productos fragiles requieren de la utilizacion de un material que proteja el producto. Las cajas en
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que se empacan los productos no deben, por lo general, pesar mas de 25 kg. Cabe sefialar que los
empaques que utilizan PVC no son aceptados por los consumidores.

Debido al uso abundante de materiales de empaque en Europa, han surgido problemas en relacion
a los materiales de deshecho, susceptibles de causar dafios ambientales. Ante esta situacion, las
medidas ambientales juegan un papel determinante en los requerimientos legales de empaque y
etiquetado. La caja que sirva para el envio del producto debe incluir: el pais del expedidor, el
nombre y datos completos del distribuidor y del importador, caracteristicas del producto, asi como

especificaciones de manejo.

Con el fin de armonizar las diferentes legislaciones, la Union Europea emitié una norma (Directiva
94/62/EC), que regula los estandares minimos. Cada pais miembro de la Union Europea puede
aplicar estandares adicionales, siempre y cuando estos no interfieran en el comercio entre los otros
paises. A través de esta directiva, se restringen cuatro metales que pueden estar en el material de
empaque:

- Plomo (Pb),

- Cadmio ( Cd)

- Mercurio (Hg)

- Cromo hexavalente (Cr 6+).

El material de empaque, de preferencia, debe ser re-usable o reciclable. Si es necesario el
empaque individual, es conveniente utilizar de preferencia papel reciclable, cartén, polietileno o

polipropileno. También se recomienda empacar el producto en cajas de carton (reciclables).
* Simbologia en los empaques

Para exportar a Europa productos que tienen que ser empacados en alguna caja o dentro de un
envase se debe tener como objetivo preservar el medio ambiente por lo que ha establecido
acuerdos en materia de empaque y embalaje que son de los mas estrictos en el mundo. Los

empaques no deben convertirse en desperdicios después de su uso.

La ley prohibe los empaques que no se puedan reutilizar o reciclar por lo que el empaque debe
contener simbolos internacionales que indican cuando los materiales se pueden volver a utilizar o
reciclar por ejemplo:

e “El punto verde” o “The Green Dot”, que se utiliza en Alemania, es el simbolo del Sistema Dual
de Alemania (Dual System of Germany). Lo anterior, no quiere decir que el simbolo se tenga
que imprimir en tinta verde, sino que es una cuestion de tipo ambiental en donde se hace

alusion al entorno ecoldgico verde. Cuando la poblacién alemana compra un producto con
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este simbolo, una parte de lo que paga es para un fondo que se utiliza para separar los

desechos en contenedores donde se asegura que se puedan reutilizar.

Imagen 6.3 Simbolo de Punto Verde

\
|

V|

=y
N

FUENTE: Punto verde, http://commons.wikimedia.org/wiki/File:Green_dot_symbol.svg , recuperado agosto 2010.

e Las dos flechas paralelas que van en direcciones opuestas y denota que el empaque o
envase se puede volver a utilizar. De manera similar, en los Estados Unidos el triangulo
formado por tres flechas que se unen entre si es el simbolo de “Reciclable”. El circulo que
forma una flecha sefialando 50%, indica que el material del que esta elaborado el empaque es

de material reciclado en un cincuenta por ciento.
6.5 Documentos y tramites de exportaciéon

BANCOMEXT muestra el procedimiento para los tramites de exportacion, pero se debe hacer un
analisis previo en donde se pueden distinguir etapas en cuanto a las exportaciones, siendo los
siguientes: analisis de la viabilidad inicial, andlisis de la viabilidad real, proceso de exportacion, y
proceso de consolidacién y perfeccionamiento de las exportaciones. Cada etapa es solo la
antesala para iniciar una exportacion real, ya que una vez aprobadas las cuatro etapas se prosigue

a realizar los trdmites para la exportacion.
Los tramites sugeridos por La 12a Guia Basica del Exportador son las siguientes:

o “Registro Federal de Contribuyentes (RFC).
e Propiedad intelectual.

¢ Registro ante la Camara correspondiente.

e Marcado de pais de origen.

e Despacho aduanero.

e Documentos aduaneros.

e Diagrama de flujo de la exportacion.

e Lista de empaque.
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e Certificacion de calidad y cuantificacion de mercancias.
e Transporte.

e Seguros.”™
Los principales documentos utilizados para las exportaciones corresponden a la factura comercial,

lista de empaque, despacho aduanal, certificacién de calidad y cuantificacion de mercancias.

6.5.1 RFC

El Registro Federal de Contribuyentes (RFC) es una clave que tiene toda Persona fisica en
México que realice alguna actividad licita que este obligada a pagar impuestos o toda Persona
moral sin excepcion. A estas personas se les llama contribuyentes. La clave lleva datos personales
del contribuyente o persona fisica como su nombre y fecha de nacimiento; o nombre y fecha de

origen de la persona moral.

El registro se debe hacer en las oficinas de Administracion Local de Asistencia al Contribuyente
del Servicio de Administracion Tributaria (SAT), que corresponda al domicilio fiscal de la empresa
(Persona Fisica o Moral). Asimismo, las Personas Morales, en cuya constitucion intervenga un
fedatario publico (notarios o corredores), podran optar por realizar dicho tramite en el portal de
www.sat.gob.mx en que se realizara un preinscripcion y finalizar el tramite cualquier Administracion
Local de Servicios al Contribuyente. Cuando las empresas exportadoras soliciten su inscripcion en
el RFC, deberan proporcionar a las autoridades fiscales la informacion relacionada con su

identidad, domicilio y en general sobre su situacion fiscal.

“! Documento y tramites de exportacion. Guia basica del exportador 12a Edicion. Pag. 7, recuperado agosto, 2010.
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Imagen 6.4 Registro Federal de Contribuyentes

Wi sat.gob mx

Inscripcion al Registro Federal de Contribuyentes

Capture su nombre como consta en su acta de nacimiento o documento que
acredite su nacionalidad

*Apellido Paterno Apellido Materno

*Nombre *Fecha Nacimiento

| | El

Capture su denominacion o razon social como consta en el acta constitutiva o
documento que acredite su nacionalidad, sin considerar el régimen de capital.

*Denominacion o Razén Social *Régimen de Capital

| | Q

*Fecha de Constitucion *Tipo de Inscripcion

I El | Q

*Fecha de Inicio de Operaciones Nombre Comercial

[ & |

FUENTE: RFC, https://portalsat.plataforma.sat.gob.mx/, recuperado agosto 2010.
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Imagen 6.5 Registro Federal de Contribuyentes Retra T aRte

at ok mx

Inscripcion al Registro Federal de Contribuyentes

Capture su denominacion o razon social como consta en el acta constitutiva o
documento que acredite su nacionalidad, sin considerar el régimen de capital.

*Denominacion o Razén Social *Régimen de Capital

[RETRA T ARTE [sa DE cv Q
*Fecha de Constitucion *Tipo de Inscripcion
|25/02/2010 Eﬂ EInscripciuﬁn de Perzona Moral &,

*Fecha de Inicio de Operaciones Nombre Comercial

[25/02/2010 |3 [RETRA T ARTE
Formulario de Inscripcion al RFC
iEs Extranjero? St
@ No

Formulario de Inscripcion al RFC

Residencia Fiscal

iExiste Duplicidad? Si 0 No

*pais de Residencia Fiscal !MEXICD aQ

Mro Identif Fiscal Residencia |

*Nombre del Pais

iRealiza sus actividades a través de un @ &
establecimiento permanente en México? =4
I No
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Formulario de Inscripcion al RFC

Indique los datos del documento con el que se identificara para realizar
este tramite, y en su caso los dates de vigencia

idel
Tipo de Identificacién *Numero o Folio | Inicio de Fin de Vigencia |Borrar
|Viger1cia
[l Q| I E B

Afiadir_|

Datos de Domicilio

Presione el boton afiadir para ingresar su domicilio.

__ aiiagr_|

El asterisco (*) es por datos obligatorios.

Datos de Representante Legal

RFCl Estado

Apellido Paterno |

Apellido Materno |

Numhrel

Fecha de Nacimiento E‘J

CURP |

Si no cuenta con el RFC del Representante Legal, sera necesario al menos capturar el
Apellido Paterno, Nombre v Fecha de Macimiento.

Datos del Documento Protocolizado

Mamero de Escritura |

Clave de RFC del Fedatario Piablico | Datos del Registro Pdblice de

la Propiedad y del Comercio
Fecha E‘]

Libro |

Fuja|

FUENTE: RFC, https://portalsat.plataforma.sat.gob.mx/, recuperado agosto 2010.
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“El exportador debe tomar en cuenta que el RFC es indispensable para:

» Aprovechar los mecanismos de apoyo, como por ejemplo: el Programa de Importacién Temporal
para Producir Articulos de Exportacién (PITEX); Programa de Maquila de Exportacién; Constancia

de Empresas Altamente Exportadora (ALTEX), etc.

« Solicitar devoluciones o acreditamiento del IVA.

* Realizar tramites ante las dependencias del gobierno y las instituciones bancarias (tramitacién de
pedimentos de importacion / exportacion, abrir cuentas bancarias y recibir pagos del exterior, entre

otras).”42

6.5.2 Registro de marca y Propiedad Intelectual

En el comercio nacional e internacional resulta necesario proteger los derechos de propiedad, ya
que son susceptibles de plagio, lo cual deteriora la imagen de la empresa o del producto, afectado

la rentabilidad de los negocios.

Para evitar estas practicas, en México tiene al Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial (IMPI)
organismo encargado a la proteccion y el registro de los derechos de propiedad intelectual, y con

ello alas empresas mexicanas que participan en el comercio global.

Ademas de que esta coordinado por la Secretaria de Economia, cuya principal funcién es llevar el
registro de patentes y marcas, a fin de que la empresa que realiza exportaciones que involucran

derechos de propiedad industrial, quede protegida de cualquier caso de pirateria.

Para la comercializacién de la marca y del producto es necesario tener su registro ante el IMPI. En

ambos casos se tiene que solicitar dos formatos para cada caso, la marca y el producto.

“2 RFC. Guia basica del exportador 12a Edicién. Pag. 37, recuperado agosto, 2010.
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Imagen 6.6 Formato del IMPI para el Registro de Marca

Inatituta
Mexicano
de la ad

Industrial

SOLICITUD DE REGISTRO O PUBLICACION DE SIGNOS DISTINTIVOS
(ARIEE 08 IeTETe| TOmEn EEVEGE BET I3 OGO OO 0BG 66 3| BURCED)

Por la presente s solicitx PR e 0N
AL e 800 L G20 ne.a!:‘::lbmlw::uﬂ

|:| Regisirg de Marca

] Registro de iarca Colectiva i1 Ceras R OnREL e AU
Ftey's Becoa
[] registro de Aviso Comemial

D Publicacion de Hombre Comerdal

S, Fozre j M S S0 CusmaTEN
e SeiEdde eate

|  DATOS OEL (DELCS) SOUCITANTE(S

]

U2 Naoonaidad (es):

03 Domiclio dal primes sciciante (calle. nomang yodonis
Foblanidn y Esada

Codge posmé FrE
4 Teidlore (dae)” Corese”

1. DOMICILIO FARA CIR v REC IBIR HOTIFICACIONES

05 Cae. romen y oolona

Fotisodn y Esiado:
Cadge postal
05 Tedboo (daw " Comec-a”

5T Sqe datrta

0% Tiede arem: Nominata [ | rromnaga[ | Trdmensorsl[ | wea[ ]
I3 Fechs de primer uso | I Mo se e mm:lj

Om = A

0 E:nDZl 11) PrOGSDS 8 Srused, B0 £850 58 LI & Ayl Comedssl | Grs preoitermnB &n sass 0s Nombve Comerasl

Contniaen anee [
13 Ubiaodn de esbbiecmenn.
Dorracio [cale, namend y oolonia)
Potisocn yEstado:
Codigo posal: Pss
13 Leyendss yo figunas no eserables: (Sdio en caso oe Mans)
Adhmra e w5 EEpACH0 3 siguets
dal gigno detntive soliatado

(S0l & SR O MaTaE Mo mnatas Trgmesionaes o Mt

Contniamacan [ |

14} Prioadad rechrada
(540 = SIIo e March ¢ AvE) Comersal PR eentade 40 4 ectaiens)

Fais Olens) o ongen Faimere F’:" de Pressrnain

| we | &

Bajo protesta de decir verdad, ¢l fimante manifiesta que los datos asentados en esta solicitud son ciertos y que en caso de
|actuar como datzrio, cuenta con facultades parm levar 2 cabo el presente tamite.

Nombre y frma del soliciante o su mandatano Ly fedha

=k R | AR A

FUENTE: Registro Marca, http://www.impi.gob.mx/wb/IMPI/formatos_2, recuperado agosto 2010.
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Imagen 6.7 Formato del IMPI para el registro de Patente, Modelo de Utilidad o de Disefio Industrial.

Imatitute A

- :nlnuno
e la Propiedod -
-

Indusirial
Sumos &mﬂ
ECE B o=
!mma‘ugmuﬂer
I
ESERA G PRE ) WO OF EoaTEE
SHERA Gb BRESD 08 LEGED 08 LI AT
Fola 08 £ Mo Ok T0 08 Y
[ Sotetd ce e Cuiets P aoatrm
Do e ou
[CJrveae  [] oo
e | 1 Bk ¢ foa OF temEctn Epcha v Mofl OF 2 Warta 300
Adrfeg gy lpng § ey I PR SNIDESCE T SRR R FE T

T} Mooy &)
=) hagiora o el
I Domadio. ke ComeD, DONE § 20Rge podat

Fobmans, BENo0 y Falk
4} Teg o (i)

L D& 708 DEL [OF LO] BOLBSTANTEL§]
1 noin B 48 | rusior [ E1 RIS H 8 CRANAC e O

) Fa jeae)

W] TR TON DEL [OF LR TReERT R 3]

&) hormone &
T) NagOnaMaaa 4]

£y Comiain, Sk AORED, BB {5550 pAE!

Fasuay, M PIL
&) Teloes (olval

10 P eave l

1 TR To L e O SOttO

11§ i )

13 Dormichn | chle nomen, SoDNE §odaign oou

Fobman Bekosy Pal W TE MG
16| Pemoras AMNDCT 523 0Fy PRI NOUTET0NE

AR

1 FE (A

17| Denomine cian © TEUC 08 B ITVencan

ComoeneTE o8 M 08 s

Cessfonin y BRSEBCINN (45) 08 B Prencion

Do {8 & b £888

et o L
Crcumets Que SSROTE B PESOAMIIG 0811 pO0EEN

TR RS I
15 Gl Bed c20n Frisrnacionl 150 FREIEIVD 09 MR
DA m_ NT
(o CRVIora ] 8 18 s o7 FECTE On premnBdon |
[ ) Prona 0 Aecamacs. ™ e
Pk oa 15 e SeBerE
1 |
| |
| |
Tl g8 weeTFicaaran Juin | iemo]
I_T"'ﬁi Vo =

O i meemn S8 DEEEN 08 SETECNOE

COREICE OF OBDOERD O & MECIE D D

0 i e (8] SO Ol E00{ ) 08 S0 1 Sl iR
oo mETo (£ 08 HIE D

T o

Figa 108 2

FUENTE: Registro patente, http://www.impi.gob.mx/wb/IMPI/formatos_2, recuperado agosto 2010.
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6.5.3 Marcado de pais de origen

A fin de identificar el pais de origen de las mercancias que se importan, los paises importadores
emiten reglas de marcado de pais de origen. Estas reglas se traducen en la utilizacién de marcas
fisicas que deben ostentar las mercancias en el momento de su importacion tales como marbetes,

etiquetas, etc., mismas que deberan estar claramente visibles, legibles e indicar el pais de origen.

El cumplimiento de las reglas de marcado de pais de origen permite al importador recibir trato
arancelario preferencial distinto de las mercancias importadas, pues no basta que la mercancia
califique como originaria de la regién, sino que es necesario precisar de cudl pais es originaria, a

fin de aplicar el arancel que corresponda a uno de los dos paises.

En México se han establecido las reglas de marcado de pais de origen, que son las disposiciones
legales utilizadas para determinar cuando una mercancia exporta a territorio extranjero conforme al
tipo TLC.

Ademas de los requisitos de marcas indicadoras del pais de origen, otros organismos exigen
etiquetas o marcas especiales para determinados productos. Se recomienda que toda informacién

sobre los requisitos especiales de etiquetas o marcas se solicite al organismo pertinente.

Imagen 6.8 Marcado de pais origen (HECHO EN MEXICO)

N
MX [
HECHOEN
MEXICO

FUENTE: http://www.comcenoreste.org.mx, recuperado agosto 2010.

6.5.4 Despacho aduanal

Una parte importante de la exportacién es el despacho aduanero, que consiste en el conjunto de
actos y formalidades que se deben realizar en la aduana, relativos a la salida de mercancias del
territorio nacional. Para ello, el exportador mexicano debera presentar ante la aduana (aérea,

interior, fronteriza o maritima), por conducto de un agente aduanal o de un apoderado aduanal, un
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pedimento de exportacidén que ampare la operacién; asimismo, se deberan declarar y liquidar los

gravamenes de exportacion que en escasas ocasiones procede.

El despacho aduanero se debe realizar por conducto de un agente aduanal o de un apoderado

aduanal, quienes estan legalmente autorizados para actuar a nombre del exportador.

6.5.5 Documentos aduaneros

Los exportadores 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
o0 apoderado aduanal. Dicho pedimento debe acompanarse de: factura o, en su caso, cualquier
documento que exprese el valor comercial de las mercancias, los documentos que comprueben el
cumplimiento de regulaciones o restricciones no arancelarias a las exportaciones e indicar los
numeros de serie, parte, marca y modelo para identificar las mercancias y distinguirlas de otras

similares, cuando dichos datos existan.

Del despacho aduanero resulta el pedimento de exportacion, el cual permite a la empresa
comprobar sus exportaciones ante la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico para los efectos

fiscales respectivos.

Imagen 6.9 Pedimento de exportacion.

Pediments De Exportacion. Parte 2. Embamgue Parcial De Mercancias

COMMGD DE BARRAS

Mimero de pedimento
Diatos del vehiculo
Candados oficiaks

Tipo de mercancia Cantidad en Unidades d= Cantidad en Unidades de Tarifa

Comerdalzacion

Momibire v firma

FUENTE: Pedimento de exportaciéon, www.ciscomex.com.mx/formatos/comercio/pedexp2.doc, recuperado agosto 2010.

El pedimento de exportacion se presenta ante la caja aduanal para el pago del derecho de tramite
aduanero (DTA) y entonces se procede a la verificacion de los documentos por la autoridad

aduanera. Dicho pedimento se le debe acompanar de:
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|.- La factura comercial o, en su caso, cualquier documento que exprese el valor comercial de las

mercancias.

Il.- Los documentos que comprueben el cumplimiento de regulaciones y restricciones no
arancelarias a la exportacion, que se hubieran expedido de acuerdo con la Ley de Comercio
Exterior, siempre que las mismas se publiquen en el Diario Oficial de la Federacion y se
identifiquen en términos de la fraccién arancelaria y de la nomenclatura que les corresponda

conforme a la Tarifa de la Ley de los Impuestos Generales de Importacion y Exportacion.

lll.-. Cuando las mercancias sean susceptibles de identificarse individualmente, deberan indicarse
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.

IV.-. El agente aduanal o el apoderado aduanal deberan imprimir en el pedimento su respectivo
coédigo de barras o usar otros medios de control que establezca la Secretaria de Hacienda vy
Crédito Publico.

6.5.6 Factura comercial

En el pais de destino todo embarque se debe acompanar con una factura original, misma que debe
incluir: nombres de la aduana de salida y puerto de entrada, nombre y direcciéon del vendedor o
embarcador, nombre y direccion del comprador o del consignatario, descripcion detallada de la
mercancia, cantidades, precios que especifiquen tipo de moneda, tipo de divisa utilizada,

condiciones de venta, lugar y fecha de expedicion.
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Imagen 6.10 Ejemplo de Factura comercial.

FACTLRA COMERCIAL
EMPRESS EXPORTADORA,
Blireme o s i R S e e
Teletongd Fass s sisiabiiiimeh @i Sisieins
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EMPRESS IMPORTADORA:
Muestra
DIreCoion:. e | rEtERRNGER:
B = L PO N & et #1111 (- ST DS RTOR TR PRPRRTOT
INWOIGE (FACTURA COMEBRCIALIN®. ... | N®de Crden de
La rnercancia hasido envada en:
R ) FEha e
Dirnesiones Bnbalaje:
Grossweight (Peso Bruto): 23152480 ky
Metweight (Peso Meta): 230,000000 ky
I ks [rarcas): CALLAC PERU
Wia: Nfaritirna
Nhclein: Erasil
ITEM | CANTIDN | UNID. DESCRIP O ON DE MERCANCIAS F ORI MO NEDA PRECIZ PRECI
o ARAHCELARLA LINIT AR TOTAL
0 ?::NTEINEFS 730 1ISD T LED
(8,200 oG ] TH DE P& UFROFILENG FROLEM Te0ET 17500000
FOEB WALLE 175 000,00
FREIGHT WALLE 2670000
CFR CALL A
200,700.00
FREIGHT PREPAID:
IHCOTERM: CFR AL b ToTAL FACTLIR AL EIJEI,FD[I.[IEI

FUENTE: Factura comercial http://www.adexdatatrade.com/soluciones/tienda, recuperado agosto 2010.

6.5.7 Lista de empaque

La lista de empaque (“Packing List”), es un documento que permite al exportador, transportista,

comparfia de seguros, aduana y al comprador, identificar el contenido y tipo de cada bulto (caja,
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atado, tambor, etc.), en donde se encuentran contenidas las mercancias para su transporte; por
ello debe realizarse una lista de empaque metddica que coincida con la factura, lo cual significa
para el exportador que durante el transporte de sus mercancias dispondra de un documento claro
que identifique el embarque completo, ya que, en caso de percance, se podran hacer las
reclamaciones correspondientes a la compafiia de seguros u otras. Ademas, hay otros valores que

se le pueden agregar, como el flete (se calcula por medio del INCOTERM utilizado).

Imagen 6.11 Ejemplo de Packing List

PACKING LIST

[ SELLERSIPPER (Name, Full Address, Country) Tvoice Date and Number | Coslomer Order Romber

[ CONSIGHEE (Mame, Full Address, Coantry) Boyer ( Other than Consmgnos)
[ Por of Lading T and Condiions of Delivery and Paymant (Mnootermms)
o of Origi Turrency of Sake

US Funds

TOTAL

FUENTE: Packing list http://www.adexdatatrade.com/soluciones/tienda, recuperado agosto 2010.
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6.5.8 Declaracion de Valor o D.V.I

Es necesario para dejar constancia de que la mercancia pasé por la aduana. Incluye datos como
el nombre del importador, el cédigo TARIC, el tipo de divisa utilizada en la transaccién, el tipo

arancelario aplicable, etc.

El TARIC o Arancel integrado de la Comunidad Europea, permite a las autoridades comunitarias
cuantificar con precision el numero de exportaciones e importaciones de mercancias, sirviendo
ademas como control administrativo. En funcién de la clasificacion que alcance este dato, se
pagaran los impuestos correspondientes. En resumidas cuentas, estamos ante el sistema de

clasificacion arancelaria para la Union Europea.

El TARIC tiene sus antecedentes tanto en el Sistema Armonizado o clasificacion arancelaria que
utiliza la mayoria de los paises como en la Nomenclatura Combinada, sistema en el que las

mercancias estan codificadas en 8 digitos.

6.5.9 Carta porte

En el Servicio Publico Federal de Carga el uso de la carta porte es obligatorio, teniendo como
fundamento el articulo 74 del Reglamento de Autotransporte Federal y Servicios Auxiliares que a la

letra dice:

“Los autotransportistas deberan emitir por cada embarque, una carta de porte debidamente
documentada, que debera contener, ademas de los requisitos fiscales y de las disposiciones

aplicables contenidas en el presente Reglamento, como minimo lo siguiente:

I.  Denominacién social o nombre del autotransportista y del expedidor y sus domicilios;

Il.  Nombre y domicilio del destinatario;

lll. Designacion de la mercancia con expresion de su calidad genérica, peso y marcas o signos
exteriores de los bultos o embalaje en que se contengan y en su caso, el valor declarado de
los mismos;

IV. Precio del transporte y de cualquier otro rubro derivado del mismo;

V. Fecha en que se efectua la expedicion;

VI. Lugar de recepcién de la mercancia por el autotransportista, y

VII. Lugar y fecha o plazo en que habra de hacerse la entrega al destinatario.”*

3 Carta Porte, www.canacar.com.mx/qospage/work/.../01_Carta_de_porte.doc, recuperado agosto 2010.
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Bill of Lading. El documento o titulo de transporte. Esto es simplemente una factura del servicio

de transporte, pero sirve para calcular el valor en aduana de las mercancias ya que el flete implica

un incremento.

Imagen 6.12 Ejemplo de Carta de Porte

—m DO ooE=mrr

M= =M=

CARTA DE PORTE
LLENADO POR
PLAZA:
LOGO DE EMPRESA
FECHA DE EMISIN

FOLIO:
CD. ORIGEN: CD. DESTINO:|
REMITENTE CONSIGHATARIO
CALLE ¥ HUMERO CALLE ¥ HUMERO
COLONIA C.P. COLONIA C.P.
RFC E-MAIL RFC E-MAIL
CONTACTO TELEFONO CONTACTO TELEFONO

DIRECCION DE RECOLECCION ($1 ES DIFERENTE A LA ANTERIOR ¥ TE| E-MAIL
FECHA RECOLECCION:
FACTURAR A ( SIES DIFERENTE AL CLIENTE ESPECIFIQUE): [NUMERO DE R.F.C.
CALLE Y NUMERO: CONTACTO PAGO E-MAIL
COLONIA: C.P. TELEFONO
CIUDAD: ESTADO NOMERG DE
CLIENTE
MUMERODE | TIPODE | CONTENIDO GENERICO DECLARADO POREL [ oo | VOLUMENEN| VALOR
PIEZAS EMBALAJE REMITENTE NUEVO O USADO M DECLARADO

INFORMACION ADICIONAL PRIMERA VENTA

MERCANCIA HACIONAL: 8 () NO ([ ) VALOR TOTAL DECLARADO POR PARTE DEL CLIENTE:
DE IMPORTACION: s () NO ( ) 0.00
Factura y
PRIMERA VENTA MEXICO no. de Aduana:
pedimento

FUENTE: Elaboracién propia.

6.6 Apoyos a la Exportacion

La economia mexicana esta orientada a las exportaciones, debido a esto se han adoptado

diferentes esquemas de fomento que desarrollen, mantengan e impulsen las exportaciones.
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Para este trabajo los apoyos se dividen en dos partes:

1. Apoyos gubernamentales.

2. Apoyos proporcionados por Bancomext.
A continuacién se nombran los apoyos gubernamentales que se ofrecen para la exportacion:

PROGRAMA. Programa de Devolucién de Impuestos de Importacion a los Exportadores
(DRAWBACK).

OBJETIVO. ElI Programa de devolucion de impuestos de Importacion a los Exportadores
(DRAWBACK) es un instrumento de fomento a las exportaciones, mediante el cual se reintegra a
los exportadores el impuesto general de importacion pagado por la importacion de bienes o
insumos incorporados a productos exportados o bien para mercancias que se retornan en el

mismo estado en que fueron importadas y para mercancias importadas para su reparacion.

BENEFICIARIOS. Personas morales establecidas en el pais que realicen directa o indirectamente

exportaciones definitivas de mercancias.

CARACTERISTICAS. Otorga a las empresas la posibilidad de recuperar el impuesto general de
importacion pagado, por insumos o bienes incorporados a productos exportados o bien por
mercancias que se retornan en el mismo estado en que se importaron o por su importaciéon para
reparacion. La devolucion se realiza actualizando el tipo de cambio a la fecha de la aprobacion de

la solicitud.

Este programa no exige un monto determinado de exportaciones anuales para acogerse a sus

beneficios, ni tampoco es necesario presentar reportes.

PROGRAMA. Programa de Promocién Sectorial (PROSEC).

OBJETIVO. Los Programas de Promocién Sectorial (PROSEC) son un instrumento dirigido a
personas morales productoras de determinadas mercancias, mediante los cuales se les permite
importar con arancel ad-valorem preferencial (Impuesto General de Importacion) diversos bienes
para ser utilizados en la elaboracion de productos especificos, independientemente de que las

mercancias a producir sean destinadas a la exportacion o al mercado nacional.

BENEFICIARIOS. Los beneficiarios del PROSEC son las personas morales que fabriquen las

mercancias de los programas considerados en

el articulo 4 del Decreto, que se sefalan posteriormente, empleando los bienes mencionados en el

articulo 5 del Decreto PROSEC (se establecen productos especificos por sector).
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CARACTERISTICAS. Las personas morales que fabriquen las mercancias a que se refiere el
articulo 4 del Decreto PROSEC podran importar con el arancel ad-valorem preferencial
especificado en el articulo 5 del mencionado decreto, diversos bienes para ser incorporados y

utilizados en el proceso productivo de las mercancias sefialadas.

Los bienes a importar y las mercancias a producir estdan agrupadas por sectores de la manera

siguiente:

I. De la Industria Eléctrica

Il. De la Industria Electronica

lll. De la Industria del Mueble

IV. De la Industria del Juguete, Juegos de Recreo y Articulos Deportivos

V. De la Industria del Calzado

VI. De la Industria Minera y Metallrgica

VII. De la Industria de Bienes de Capital

VIII. De la Industria Fotografica

IX. De la Industria de Maquinaria Agricola

X. De las Industrias Diversas

XI. De la Industria Quimica

XII. De la Industria de Manufacturas del Caucho y Plastico

XIII. De la Industria Siderurgica

XIV. De la Industria de Productos Farmoquimicos, Medicamentos y Equipo Médico
XV. De la Industria del Transporte, excepto el Sector de la Industria Automotriz
XVI. De la Industria del Papel y Carton

XVII. De la Industria de la Madera

XVIII. De la Industria del Cuero y Pieles

XIX. De la Industria Automotriz y de Autopartes
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XX. De la Industria Textil y de la Confeccién
XXI. De la Industria de Chocolates, Dulces y Similares, y
XXII. De la Industria del Café

Los beneficios del programa son Unicamente respecto de los bienes a importar contenidos en el
sector de que se trate, es decir, para la produccién de una mercancia no podra importarse un bien

contenido en un sector diferente.

Los titulares de programas PROSEC podran solicitar su incorporacion a nuevos sectores, siempre

que acrediten elaborar los bienes de esos nuevos sectores.

PROGRAMA. Empresas Altamente Exportadoras ALTEX.

OBJETIVO. EI programa de Empresas Altamente Exportadoras (ALTEX) es un instrumento de
promocion a las exportaciones de productos mexicanos, destinado a apoyar su operacion mediante

facilidades administrativas y fiscales.

BENEFICIARIOS. Empresas que se dediquen unicamente a la comercializacion de productos en el
exterior, que cumplan con los requisitos previstos en el Decreto para el establecimiento de

empresas de comercio exterior.

CARACTERISTICAS. Las empresas ALTEX gozaran de los siguientes beneficios:

1. Devolucién de saldos a favor del IVA, en un término aproximado de cinco dias habiles;
2. Acceso gratuito al Sistema de Informacién Comercial administrado por la SE;

3. Exencién del requisito de segunda revisién de las mercancias de exportacion en la aduana de

salida cuando éstas hayan sido previamente despachadas en una aduana interior, y
4. Facultad para nombrar a un apoderado aduanal para varias aduanas y diversos productos.

5. Para gozar de dichos beneficios, los usuarios de este programa deberan presentar, ante las
Dependencias de la Administraciéon Publica Federal correspondientes, una copia de la Constancia

ALTEX expedida por esta Secretaria y, en su caso, la ratificacion de vigencia.

PROGRAMA. Empresas de Comercio Exterior ECEX.

OBJETIVO. El registro de Empresas de Comercio Exterior (ECEX) es un instrumento de promocién
a las exportaciones, mediante el cual las empresas comercializadoras podran acceder a los
mercados internacionales con facilidades administrativas y apoyos financieros de la banca de

desarrollo.
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BENEFICIARIOS. Empresas que se dediquen unicamente a la comercializacion de productos en el
exterior, que cumplan con los requisitos previstos en el Decreto para el establecimiento de
empresas de comercio exterior.

CARACTERISTICAS. Las empresas ECEX gozaran de los siguientes beneficios:
- Expedicion automatica de la constancia de Empresas Altamente Exportadoras (ALTEX).

- La posibilidad de adquirir mercancias a proveedores nacionales, mediante el mecanismo de

retencion del IVA
- Descuento del 50% en los apoyos no financieros que proporciona Bancomext

- Asistencia y apoyo financiero por parte de Nacional Financiera para la consecucién de sus
proyectos, asi como servicios de capacitacion y asistencia técnica. Este beneficio se otorgara tanto

a las empresas ECEX como a sus proveedores.

PROGRAMA. Fondo PYME.

OBJETIVO. El Fondo de Apoyo para la Micro, Pequefia y Mediana Empresa (Fondo tiene como
objetivo general, promover el desarrollo econédmico nacional, a través del otorgamiento de apoyos
de caracter temporal a proyectos que fomenten la creacion, desarrollo, consolidacién, viabilidad,

productividad, competitividad y sustentabilidad de las micro, pequefias y medianas empresas.

Asimismo, como parte de sus objetivos especificos, se encuentra el de fortalecer la presencia de
este tipo de empresas en el acceso a mercados. Este Programa es operado pro la Secretaria de

Economia a través de la Subsecretaria de la Pequefia y Mediana Empresa.

BENEFICIARIOS. El Fondo apoya a las MIPYMES a través de los organismos intermedios,
considerados como tales los ayuntamientos, las delegaciones politicas del Distrito Federal, los
organismos publicos descentralizados estatales, los fideicomisos de caracter publico, las personas
morales sin fines de lucro, consideradas organizaciones de la sociedad civil, como pueden ser:
fideicomisos de caracter privado o mixto, confederaciones y camaras, organismos y asociaciones
empresariales, instituciones académicas, tecnolégicas y de investigacion y centros de
investigacion, asociaciones de intermediarios financieros no bancarios, laboratorios, fondos de
financiamiento y entidades de fomento, entre otros, cuyos fines sean compatibles con al menos

uno de los objetivos del Fondo.

PROGRAMA. Comisiéon mixta para la promocién de las exportaciones.

OBJETIVO. Promover las exportaciones a través de la concertacion de acciones para simplificar
los tramites administrativos y reducir los obstaculos técnicos al comercio exterior, asi como

fomentar la cultura exportadora.
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BENEFICIARIOS. Empresas exportadoras que enfrentan diversos problemas en sus operaciones

de comercio exterior.

CARACTERISTICAS. COMPEX es la Comision Mixta para la Promocion de Exportaciones, auxiliar
del Ejecutivo Federal en materia de promocién del comercio exterior mexicano (articulo 7 de la Ley

de Comercio Exterior), que esta integrada por representantes de los sectores publico y privado.

A través de reuniones estatales (convocadas por la Secretaria de Economia y los gobiernos de los
Estados) realizadas mensualmente, los exportadores o potenciales exportadores presentan la
problematica y propuestas de agilizacidon de tramites en materia de comercio exterior, con el objeto

de discutirlas y si es posible resolverlas en esa instancia.

Aquellas problematicas que no es posible resolver a nivel estatal o sean de competencia federal,
se remiten a la Direccion de Compex, con el objeto de que sean clasificadas de acuerdo con su
tematica, ingresadas a la base de datos Compex y canalizadas a las autoridades competentes.
Compex gestiona, ante las dependencias correspondientes la pronta resolucion de la problematica
y comunica al promovente su resolucién. Asimismo, coordina reuniones de trabajo mensuales con
los miembros permanentes de las dependencias del sector publico, para actualizar la informacién
sobre los casos presentados y obtener el mayor nimero de respuestas, o convoca a las partes y

dependencias involucradas a reunirse para buscar una alternativa de solucion.

6.6.1 Apoyos para la exportacion de Bancomext*

Los apoyos que ofrece BANCOMEXT se dividen en dos grandes aspectos los apoyos no
financieros y apoyos financieros.

6.6.1.1 Apoyos no financieros para la exportacién Bancomext

El Banco Nacional de Comercio Exterior, tiene como misién formar y apoyar al empresario
mexicano con servicios financieros y promocionales para que ingrese exitosamente en los
mercados internacionales; asi como promover la inversion nacional y extranjera. Para las
empresas interesadas en integrarse a las actividades de comercio exterior o que desean
consolidar, incrementar o diversificar sus operaciones comerciales con el exterior, el Bancomext les
ofrece una amplia gama de instrumentos promocionales y financieros, asi como esquemas de

apoyo creados para facilitarles sus operaciones de negocios internacionales.

Dentro de este aspecto los apoyos que ofrece esta institucién son:

A) Formacién para exportar

* Fuente: Apoyos para la exportacion, Bancomext, Guia para exportar productos mexicanos a la Unién Europea, 3a edicion,
Bancomext — ITESM, México 2005.
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En esta parte la institucion apoya para el posicionamiento del producto en el mercado elegido para

exportar para esto cuenta con:

e Informacion. Cuento con el Centro de Informacion Digital Bancomext (CID), banco informativo
especializado en informacion de comercio Exterior, se ofrece una seleccién de fuentes de
informacion nacionales e internacionales, cuenta con informacion de sectores, perfiles y
estudios de mercado, formacién del precio de exportacion, estadisticas de comercio exterior

con mas de 100 paises, reglamentaciéon comercial, entre otros.

e Asesoria especializada. Se otorga esta asesoria en diferentes temas de del comercio exterior
que brindan al exportador una visidn completa y real para realizar la planeacion de las
operaciones, esta asesaria es sobre: revision y andlisis juridico sobre contratos
internacionales, formacién del precio de exportacion, tratamiento arancelario de exportacién e
importacion en México y tratamiento arancelario de importacién de mercancias en pais de

destino.

e Publicaciones. Este aspecto consiste en documentos elaborados son resultado de las
actividades de fomento e investigacién que diversas areas del Banco llevan a cabo, con la
finalidad de cubrir necesidades de las empresas y contribuir a la internacionalizacién de la
economia, algunos de estos son: perfiles y estudios de mercado, documentos técnicos, guias

de exportacion, directorios y publicaciones periddicas ademas de promocion internacional.

e Capacitacion. Consiste en cursos dirigidos a interesados en conocer, de manera especifica,
los aspectos que intervienen en el proceso exportador que le permitan determinar los
requisitos necesarios en México y el exterior para exportar, las caracteristicas de los
mercados, capacitarse en todos los aspectos que conlleva la internacionalizacion y recibir
apoyos para mejorar su proceso y producto, certificarse y elaborar herramientas de

promocion.

e Asistencia técnica. Este aspecto se cubre con un Programa de Asistencia Técnica (PAT), en
apoyo a las pequenas y medianas empresas exportadoras, mediante el cual encauza a éstas
recursos técnicos y econémicos a fin de incrementar la calidad y competitividad de los
productos mexicanos. Los apoyos que comprende este programa son: Plan de Negocios de
Exportacion (PLANEX), Certificacion Internacional, Mejora en los Procesos de Produccion,

Disefio de un Catalogo Promocional y Actividades de Promocion de un producto o marca.

e Comercio electronico. Bancomext cre6 una tienda virtual en el sitio de internet “Buy in Mexico”,

donde el empresario puede tener acceso al mundo del comercio electronico.
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B) Exploraciéon del mercado

Etapa orientada a determinar el mercado meta para el producto de la empresa, asi como los
canales de comercializacion mas adecuados. Mediante los servicios de investigacion de mercados,
canales de distribucion, promocion de oferta exportable, asi como de diversas fuentes de

informacion con las que el empresario estara en capacidad de iniciar sus contactos de exportacion.

Para esta etapa nos ofrece las siguientes herramientas:

EXPORT@NET. Para explorar los posibles mercados, las representaciones en el extranjero de
Bancomext ayudan a las empresas mexicanas a identificar oportunidades comerciales, intereses
de subcontratacion e inversién; asimismo, promueven la oferta exportable e intereses de

coinversion nacionales en sus areas de adscripcion.

Promocion Internacional. Esta parte abarca deteccién y difusion de oportunidades de negocios,
identificacion de importadores e inversionistas, promocién de inversién extranjera, investigacion de

mercados y promocion de oferta exportable.

Membresias Bancomext. Es un programa de membresias, que proporcionan al empresario

beneficios que disminuyen su costo de hacer negocios.

Capacitacion. Cursos dirigidos a quienes requieren conocer los principales aspectos que permiten
explorar los mercados internacionales con miras a la exportacién, entre los que destacan:
Comercio electronico, Como hacer un plan de marketing; Desarrollo de imagen corporativa;

Investigacion de mercados,

La tienda virtual, Catalogos, entre otros.

C) Presencia en el mercado

Los productos y servicios descritos en esta etapa se orientan a que el empresario realice la
seleccion y el contacto con clientes para el inicio de sus ventas al exterior o la diversificacion de

mercados o clientes. A través de:

» Promocién internacional, como es la participacion en ferias internacionales, agendas

individuales de negocios en el exterior, entre otros.

» Capacitacién, conocer alternativas para promover sus productos en el exterior y prepararse a

fin de obtener el mejor provecho de sus negociaciones.

D) Comercializacion
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En esta etapa se busca apoyar a las empresas para lograr el posicionamiento de sus productos en

los mercados seleccionados, para ello se cuenta con servicios promocionales y financieros.

» Promocion cuenta con servicio de mediacién comercial, disefiado para apoyar al sector
exportador con la finalidad de impulsar la penetracidon y consolidacion de los productos
mexicanos en un mercado especifico, mediante un esquema de representacién comercial,
canales de distribucion producto-pais, servicio de Asistencia y Asesoria Especializada en

comercio exterior, Pyme Internacional.

» Capacitacion. Bancomext ofrece cursos que le permitiran prepararse para realizar una
correcta operacion de exportacidon y comercializar internacionalmente sus productos, estos
cursos son: como evaluar el riesgo en sus negocios y prevenga riesgos criticos de comercio

exterior.

6.6.1.2 Apoyos financieros para la exportacion Bancomext

Para producir y exportar eficientemente las empresas requieren de financiamiento en condiciones
adecuadas. El Bancomext dispone de una diversidad de instrumentos mediante los cuales apoya
en forma integral en cada una de las etapas y actividades que se llevan a cabo en el proceso de
produccion y comercializacion de productos, de acuerdo con los requerimientos de las empresas.

Entre la gama de servicios financieros que proporciona la Institucion estan:

Crediexporta capital de trabajo

Destino. Compras de materias primas, produccion, acopio, existencias de bienes terminados o
semiterminados, importacién de insumos, pago de sueldos de la mano de obra directa, adquisicién
otros servicios que se integren al costo directo de produccién, adquisicion de aperos tratandose de

créditos para el sector primario.

Porcentaje de financiamiento. Hasta el 70% del valor de los pedidos y/o contratos o hasta el

100% del costo de produccion; o bien, hasta el 90% del valor de las facturas.

Plazos y periodos de amortizacién. Hasta 180 dias para los sectores de manufacturas y

servicios. Hasta 360 dias para los sectores agropecuarios y pesca.

Crediexporta revolvente

El crédito para el ciclo productivo es el monto de los recursos financieros que Bancomext presta
para que las empresas puedan llevar a cabo la producciéon de bienes de exportacion directa o
indirecta, o que sustituyan importaciones, de acuerdo a los siguientes términos y condiciones

especificos:

157



Destino. Compras de materias, produccion, acopio, existencias de bienes terminados o
semiterminados, importacién de insumos, pago de sueldos de la mano de obra directa y la
adquisicién de otros servicios que se integren al costo, directo de produccién, adquisicion de

aperos, ganado o animales de cria, respecto al sector primario.

Porcentaje de financiamiento. Hasta el 70% del valor de las facturas, pedidos y/o contratos.

Hasta el 100% del costo de produccién, segun convenga a la empresa.

Plazos y periodos de amortizacién. Hasta 180 dias para los sectores de manufacturas y

servicios. Hasta 360 dias para los sectores agropecuarios y pesca.

Crediexporta ventas de exportacion
Destino. Financiar las ventas de exportacion directa e indirecta a plazos.

Porcentaje de financiamiento. Hasta el 90% del valor de las facturas, pedidos y/o contratos, en el
caso de ventas a corto plazo. Hasta el 85% del valor de la factura o 100% del contenido nacional

de produccién, el que resulte menor para ventas a largo plazo.

Plazos y periodos de amortizacion. Hasta 180 dias para los sectores de manufacturas y
servicios. Hasta 360 dias para el sector primario. Hasta cinco afios para bienes intermedios o de

capital de trabajo.

Crediexporta proinversiéon

Destino. Financiar proyectos de nueva creacién, la ampliacion o modernizacion de empresas en
marcha.

Tipo de crédito. Refaccionario o simple.

Plazos y periodos de amortizacién. Hasta 10 afios, y se establecen en funcién de los flujos de
ingresos esperados del proyecto. Para plazos superiores, sin exceder de 20 afios, se analizara

Ccaso por caso.

Porcentaje de financiamiento. Tratdandose de proyectos de nueva creacion, Bancomext podra
financiar hasta el 50% del monto total a invertir o hasta el 85% del valor del proyecto en el caso de

ampliaciones y/o modernizaciones de empresas en marcha.

Crediexporta equipamiento

Destino. Financiar la adquisicibn de maquinaria y equipo de importacién a través de lineas
globales.

Tipo de crédito. Refaccionario o simple.

Plazos y periodos de amortizacién. Hasta 5 afios.
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Porcentaje de financiamiento. El monto del financiamiento puede ser maximo de 85% del valor

de la maquinaria por adquirir.

6.7 Formas de pago internacional

Debido a que en el comercio internacional no existe el intercambio comercial de manera
simultanea, lo que quiere decir que el vendedor y el comprador se retinen en el mismo lugar y se
realiza la compra-venta. Es por esta razén que para el comercio internacional se cuentan con
diversas formas para realizar o recibir el pago de las mercancias y se clasifican de acuerdo a su

nivel de seguridad.

Tabla 6.2 Nivel de seguridad en los pagos internacionales

NIVEL DE SEGURIDAD

BAJO MEDIO

CHEQUE ORDEN DE PAGO CARTA DE CREDITO

GIRO BANCARIO | COBRANZA BANCARIA INTERNACIONAL

FUENTE: Elaboracién propia, agosto 2010

De acuerdo a la tabla, la carta de crédito es la mejor opcion ya que brinda la seguridad al
exportador de que cobrara su plaza, sin olvidar la negociacion de quién y como cubrira los gastos,
y las comisiones de los bancos que intervengan en la instrumentacion de la forma de pago elegida.
A continuacion se muestran los conceptos de los pagos mencionados de acuerdo a su nivel de

seguridad.
6.7.1 Cheque

Esta orden de pago solo puede ser cumplida por el banco si los fondos en la cuenta cubren el
importe correspondiente y si la firma es idéntica a la que el banco tiene autorizada en sus registros,
tampoco debe presentar enmendaduras o alteraciones; asi mismo el cheque debe ser presentado
en el banco en el extranjero y nosotros como el exportador debemos recurrir al banco de nuestra
localidad y depositarlo de la forma denominada “salvo buen cobro” lo que indica que el banco
abonara la cantidad amparada cuando se cobre el cheque en el banco del extranjero, lo que ocurre

de tres a cuatro semanas después.

6.7.2 Giro bancario
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Es un cheque expedido por un banco a cargo de otro banco, que es liquidado cuando este se
compra. Al haber sido liquidado por el ordenante en el momento de su compra, elimina la

posibilidad de que no sea pagado al beneficiario por falta de fondos.

Las ventajas del giro bancario son que se compra en cualquier banco al no requerir ser cuenta
habiente, se puede emitir casi en cualquier divisa, son nominativos, ya que no se expiden giros al
portador, no pueden ser cobrados por terceros, puesto que los bancos sélo los reciben para abono

en cuenta.

Una desventaja es que su uso requiere que el comprador nos envié a nosotros como vendedores

el giro fisicamente, ya sea por correo o mensajeria y corre el riesgo de ser robado o extraviado.

Nosotros como exportadores debemos informar al importador el banco a cuyo cargo desea el giro y
para que podamos embarcarle su mercancia, primero debemos recibir el giro bancario original y

presentarlo para su cobro, de esta manera no corremos riesgos.
6.7.3 Orden de pago

La orden de pago es una operacion que se establece de manera directa entre un banco local y un
banco foraneo, en donde el banco local mantiene relaciones de corresponsalia, para que se
deposite cierta cantidad de recursos en la cuenta del vendedor por orden del comprador. La
operacion se realiza de la siguiente manera: El ordenante que es la parte que compra la orden de
pago e inicia los tramites en un banco de su localidad llenando un formato en el que anota la
cantidad y la divisa de la orden de pago, los datos completos del banco pagador que es el que
acepta efectuar el pago mediante el depdsito a uno de sus cuenta habientes, el niumero de la
cuenta en la que deberan abonar los fondos y el nombre y domicilio completos del beneficiario que
es la persona que recibira en su cuenta el importe. El banco ordenante que es quien vende la
orden de pago y recibe en sus ventanillas el importe de esta orden, esta informacion la transmite al

banco pagador del abono respectivo que deposita a los fondos en la cuenta del beneficiario.
6.7.4 Cobranza bancaria internacional

Es un servicio bancario de manejo de documentos sobre instrucciones recibidas para la aceptacion

y/o el pago de un adeudo y la entrega de documentos y se divide en:
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Tabla 6.3 Tipos de cobranza

Cobranza simple Cobranza documentaria

Es en la que se acompanan, ademas de los
documentos financieros, los documentos
comerciales como la factura, documento de
transporte, etc.

Es cuando se manejan exclusivamente
documentos financieros como lo son cheques,
giros bancarios, pagarés o letras de cambio.

FUENTE: Elaboracion propia, agosto 2010
La operacion se realiza de la siguiente manera:

Nosotros somos el cedente o exportador que es el que encomienda el tramite de cobranza y
debemos acudir al banco cedente que es el que recibe la solicitud de iniciar la cobranza; es decir a
un banco de nuestra localidad a solicitar el servicio, para lo cual debemos llenar el formato

denominado Carta remesa, anexando los originales de los documentos requeridos.
6.7.5 Carta de crédito

La carta de crédito es un instrumento de pago mediante el cual el banco emisor por peticion de un
comprador se obliga a hacer un pago a un vendedor y pagar letras de cambio libradas por el
beneficiario contra la entrega de documentos, siempre y cuando se cumplan con los términos y

condiciones de la carta de crédito.
Los colaboradores participamos de la siguiente manera en la carta de crédito:

a. Exportador o vendedor: Interviene cuando se ha formalizado una operaciéon de compraventa
y se han establecido los términos y las condiciones de la carta de crédito. Al momento de
recibir por parte de un Banco confirmador la carta de crédito a su favor, nosotros como

exportadores debemos embarcar las mercancias de acuerdo con lo convenido.
b. Importador o comprador: Se le conoce también como el ordenante por se quien inicia los
tramites para establecer por primera vez la apertura de una carta de crédito, a través de un

Banco emisor.

c. Banco emisor: Es el que emite la carta de crédito de acuerdo con las instrucciones del

comprador, en este caso el importador.
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d. Banco intermediario: Si Unicamente avisa la carta de crédito se le nombra banco notificador,
si agrega su confirmacion de la carta de crédito a su cliente se le nombra banco confirmador;

asi mismo, representa el banco del exportador.

Clasificacion de la carta de crédito

Se les nombra revocables cuando el banco emisor puede modificar o cancelar las cartas de

crédito revocables, sin que sea necesario avisar en forma anticipada al beneficiario.

Sera inapelable el pago, la aceptacion o la negociacion ya efectuada por el banco intermediario si
antes del aviso de modificacidn o cancelacién el beneficiario de la carta de crédito presenté los
documentos en orden, por lo que nosotros como exportadores no debemos aceptar vender bajo

esta clasificacion.

Un crédito revocable ya no puede ser cancelado, cuando el beneficiario embarca la mercancia
antes de recibir el aviso de revocacion, por esto el beneficiario comprobara que embarcé antes de
que el banco emisor tomara tal decision, presentando el documento de transporte en el que se

verificara la fecha de abordo, fecha de emisién, de toma a cargo, o de despacho de la mercancia.

Se les nombra irrevocable cuando el banco emisor se compromete a pagar, aceptar, negociar o
cumplir con los pagos diferidos a su vencimiento, siempre que los documentos respectivos
cumplan con todos los términos y condiciones. Este crédito no podra emitirse, enmendarse o
cancelarse sin el consentimiento del banco emisor, del banco notificador y/o confirmador y del

beneficiario. Se considera carta de crédito irrevocable cuando no indica si lo es o no.

La carta de crédito irrevocable es la mas utilizada por nosotros los exportadores por brindarnos

mayor seguridad y confianza.

De esta forma, si un exportador tiene ya en su poder una carta de crédito irrevocable, sélo debera
presentar los documentos requeridos en orden y en los plazos previstos para obtener el pago o

aceptacion correspondiente.
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Imagen 6.13 CARTA DE CREDITO

CARTA DE CREDITO

-

Administracion Local de Recaudacion de (gue comresponda al domicilio fizcal del {contrilbuyente)
2)

{Calle o avenida) (3)

(Colonia) (3)

(Codigo, delegacion o entidad federativa) (3)

{Ciudad) (3)

Carta de crédito No. (Indicar niamera) (4)

(denominacion o razén social de la institucion de crédito que la emite)(5) emite la presente carta de
credito a favor de la Tesoreria de la Federacion como beneficiario unico, con domicilio en Av.
Constituyentes No. 1001, Col. Belén de las Flores, Delegacion Alvaro QObregon, C.P, 01110,
I'v.l'l_éxi{:u. D.F. hasta por el monto maximo disponible en Moneda Macional de § (importe con
numero y letra) (6).

Esta carta de crédito irrevocable, es emitida para garantizar las contribuciones adeudaqas

actualizadas, los accesorios causados asi como los que se generen hasta (dia, mes, afio) (7),
(determinadas mediante nimero de resolucion v la autoridad emisora o especificar que se trata de un
pago en parcialidades) (8) respecto del (de log) créditofs) fiscalles) indmeros) (9) a cargo de (nombre.
denominacion o razon social del contribuyents) (10),_cuyo Registro Federal de Contribuyentes es
{clave de R.F.C.1 {11)_con domicilie fizscal en (domicilic fiscal del contribuyente) (12).

La presente carta de crédito sera pagadera a la vista, contra la presentacion del requerimiento
de page correspondiente en el que se mencionen las causas que o motivaron y de acuerdo a
los terminos y condiciones establecidos en el articulo 92 del Reglamento del Codigo Fiscal de
la Federacidn.

En virtud de lo anterior, (denominacion o razon social de |a institucion de crédito que la emite) (13)
se obliga irrevocablemente al pago de las cantidades que la autoridad fiscal correspondients
indique en su requerimiento de pago, mediante transferencia electronica de fondos a la cuenta
de la Tesoreria de la Federacion, el mismo dia del requerimiento o a mas tardar dentro de las
48 horas habiles siguientes a la fecha y hora de presentacion del requerimiento de pago,
hecho a cualquier persona que se encuentre en el domicilio ubicado en {domicilic en el que para
estos efectos se designe) (14).

La autoridad fiscal correspondiente, antes o al vencimiento de esta carta de crédito podra
efectuar el requerimiento de pago, el cual podrd ser por la cantidad maxima por la que fue
emitida, o varios requerimientos por cantidades inferiores hasta agotar el importe maximo de
la misma.

{fecha hasta la que se garantiza)
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CARTA DE CREDITO

Esta carta de crédito estara sujeta a la calificacion que de ella realice la autoridad fiscal
correspondiente, en términos del articulo 99 del Reglamento del Codigo Fiscal de la
Federacion.

Esta carta de crédito inicamente podra ser cancelada antes de su vencimiento:

a).- Por sustitucion de garantia.

b).- Por el pago del o los créditos fiscales, que la presente carta esta garantizandao.

c).- Cuando en definitiva quede sin efectos la resolucion que dio origen al otorgamiento de
esta garantia

d).- En cualquier otro caso en que deba cancelarse de conformidad con las disposiciones
fiscales.

Lo anterior, de conformidad con lo previsto en el articulo 101 del Reglamento del Codigo
Fizcal de la Federacidn.

De darse alguno de los supuestos mencionados, la autoridad fizscal lo informara mediante
oficio a esta institucidn de crédito.

2
Esta carta de crédito estara vigente hasta (hora, dia, mes vy afio). (15)

En el supuesto de que el dltimo dia sefalado como término para el requerimiento del importe
garantizado mediante la carta de crédito sea inhabil, se entendera como prorrogado el plazo al
dia habil siguiente ¥ en la hora que se hubiere sefalado para €l plazo originalmente fijado,

De igual forma si el lugar estipulado para el requerimiento de pago se encuentra cerrado por
causa de fuerza mayor o de caso fortuito y éste no es posible realizarse en tiempo, €l dltimo
dia para la presentacion se entendera como prorrogado hasta el quinto dia habil siguiente a
aquel en que cese el impedimento.

La presente carta de crédito es susceptible de ser modificada en su monto yo vigencia, en
cuye caso la modificacion debera realizarse en hoja membretada v con los datos, términos y
condiciones sefalados en el formato Modificacion a Carta de Crédito, que se encuentra
publicado en la pagina de Internet del Servicio de Administracion Tributaria. De la citada
modificacion, esta institucion de crédito dara aviso mediante escrito libre a la autoridad fiscal
correspondiente dentro de los 5 dias habiles siguientes a la modificacion de que se trate,

: - .
{mas un mes de la fecha hasta la que 2e garantiza)

CARTA DE CREDITO

Esta carta de crédito se sujeta a las Reglas denominadas “Usos Internacionales relativos a los
créditos contingentes ISP98 Publicacion 5907 emitidas por la Camara Internacional de
Comercio, siempre v cuando las mismas no contravengan a la legislacion mexicana, o a lo
establecido expresamente en esta carta de crédito. Cuando se presenten situaciones no
previstas en las mencionadas reglas, se estara a lo dizpuesto en la legislacion federal
aplicable de los Estados Unidos Mexicanos., En caso de controversia, debera resolverse ante
los Tribunales Federales de los Estados Unidos Mexicanos con sede en el Distrito Federal.

Atentamente.

(Denominacion o razon social v RFC). (16)
(nombre(s) v cargo{s) y contener firmaiz) individual o mancomunadas de los funcionarics facultados)
(17}

FUENTE: Carta crédito ftp://ftp2.sat.gob.mx/asistencia_servicio_ftp/publicaciones/legislacion07/f_ccredito_03082010.pdf ,

recuperado agosto 2010

A la carta de crédito por su compromiso de pago se le nombra:
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Notificada 6 avisada: Como su nombre lo indica notifica al beneficiario los términos y las
condiciones de la operacion de esta manera exime a los bancos distintos del emisor de todo
compromiso de pago ante el beneficiario. El inconveniente en esta carta para nosotros como
exportadores es que no contamos con la obligacién incondicional del banco notificador ya que éste

le entregara los fondos al beneficiario hasta haberlos recibido por parte del banco emisor.

Confirmada: Como exportadores nos proporciona seguridad absoluta de pago al ser beneficiarios,
ya que la confirmacién de un crédito irrevocable por otro banco confirmador mediante autorizacion
del banco emisor, constituye un compromiso en firme por parte del banco confirmador, adicional al
del banco emisor, siempre que los documentos requeridos hayan sido presentados al banco

confirmador o a cualquier otro banco designado y cumplidos los términos y condiciones del crédito.
Ventajas de la carta de crédito
Para nosotros como exportadores 6 vendedores:

Conoce los términos y condiciones para obtener su pago
No le preocupa la calificacién crediticia del comprador
Confianza en el banco obligado a pagar

Viabilidad de proyectar términos y condiciones en documentos

®© 2 60 T o

Comisiones aceptables

Para el importador como comprador:

Recibir los bienes contratados con oportunidad.

Sabe que el beneficiario (vendedor) no podra cobrar si no embarca.
Confia que los documentos solicitados sean revisados por expertos
bancarios.

De existir discrepancias en los documentos, estas le seran

-~ 0o a0 T W

informadas por su banco.

Sdlo se efectuara el pago al beneficiario si los términos y condiciones

= Q@

se cumplen literalmente.

Comisiones aceptables.

La carta de crédito irrevocable y confirmada en la actualidad es la que presenta mas garantias al
exportador ya que constituye un compromiso firme por parte del banco confirmador, adicional al
banco emisor donde éste se compromete en forma total y definitiva a pagar, aceptar, negociar o
cumplir con los pagos diferidos a su vencimiento por tales motivos se recomienda este tipo de

instrumento para la forma de pago.
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CONCLUSIONES

En la presente investigacion, se estableci6 como objetivo principal, el desarrollo de un Plan de
Exportaciéon de artesania michoacana, especificamente, portarretratos elaborados de madera,
hacia Alemania. Dicho objetivo, fue desarrollado en el presente documento, para lo cual se realizé
la consulta de diversas fuentes de informacién, las cuales permitieron obtener, en primer lugar, el
marco tedrico referencia en cual se desarrolla la investigacion, identificando el comercio
internacional, los Tratados Internacionales, el concepto y repercusiones de la economia en el
marco de la globalizacién, asi como de la mercadotecnia y logistica. Describiéndose, asimismo,
los origenes de la artesania, zonas de produccion asi como su importancia econémica, siendo
significativo el proceso de elaboracion de los portarretratos, asi como los paises consumidores de

este producto.

Uno de los principales temas a desarrollar, fue la eleccion del mercado meta, para lo cual, se
utilizé las herramientas denominadas Matriz de Evaluacién de Factores Internos (MEFI) y Matriz de
Evaluacion de Factores Externos (MEFE) que fueron fundamentales para dar cumplimiento al
objetivo general, ya que al definir el mercado al cual se pretende incursionar a través de los

portarretratos se hizo mas sencilla la busqueda de informacion.

Es importante resaltar, la importancia econémica que representaria para los artesanos que se
dedican a la fabricacién de estos objetos, contar con el apoyo técnico, logistico y financiero para
llevar a cabo la exportacion del articulo en comento, ya que sin duda, uno de los principales
problemas que afecta al pais, pero especificamente al Estado de Michoacan es la falta de empleos,
lo cual se puede comprobar con la alta expulsion de hombres y mujeres que tienen que abandonar
la localidad, dado que no encuentran una forma de trabajo que permita satisfacer sus necesidades

basicas de alimentacion, vivienda, salud y educacion.

Por esta razén, este proyecto puede representar un area de oportunidad para aquellos artesanos
que se dedican a la fabricacion de estos articulos, ya que podrian asociarse y solicitar apoyo a fin
de poner en marcha este Proyecto, del cual se pudo comprobar su viabilidad, lo anterior una vez

que se efectuo la revision de la situacion prevaleciente en el comercio mundial.

Cabe destacar que al conocer el proceso de fabricacién de los portarretratos, los materiales
utilizados, asi como su costo econdmico, se corroboré la factibilidad que tiene la exportacion de
estos articulos, ya que es viable su comercializacién en el exterior, ya que derivado de la
informacioén recopilada, se pudo apreciar que el mercado de las exportaciones de accesorios
decorativos asciende a unos 4,700 millones de euros, lo cual es indicativo de que existe un
mercado para este producto, al cual se podria acceder si se cuenta con una adecuado Plan de
Exportaciones, el cual incluye la investigaciéon de mercado, la cual se basa en el analisis de la

informacion para conocer los gustos y preferencias de los clientes, en este caso, se logré

166



determinar que el mercado que potencialmente es mas atractivo para los portarretratos es
Alemania, ya que al utilizar la MEFI y MEFE, permitioé resumir y evaluar las fortalezas y debilidades
del producto, a través de una ponderacion a determinados factores (Poca Importancia/ Muy
Importante), con lo cual las decisiones a tomar se fundamentan en un analisis metodolégicamente

comprobable.

Una vez que fue determinado el mercado meta, se procedi6 a elaborar el estudio del mercado, a
fin de identificar una serie de oportunidades, debilidades y amenazas, entre las mas importantes
se identifica el tema del idioma, ya que podria representar una limitante para el correcto dialogo y
difusion de la informacién. Otros factores a considerar son, la distancia y el medio de transporte,
dado que México y Alemania son paises que se localizan en puntos distantes, lo cual puede
generar que el costo de la transportacion se incremente de manera considerable, ya que los
aranceles que se deben pagar por concepto de exportacion, se realizan en razén de un porcentaje
sobre el valor del producto, en base a su peso y volumen, considerando que no siempre se

exportara la misma cantidad, el costo podria incrementarse.

El resultado final de la presente investigacion, sefiala la viabilidad de realizar .la exportacion de
portarretratos, dada la existencia de ventajas competitivas, entre las cuales se encuentra la
facilidad de acceso a las materias primas, asi como su bajo costo, lo cual permitiria obtener

importantes beneficios econémicos.

Al tenor, es conveniente destacar la situacion favorable que tiene México, ya que nuestro pais se
ha caracterizado por la gran cantidad de Tratados Internacionales que ha signado con diferentes
paises, lo cual sin duda, es un factor positivo, ya que permite agilizar la tramitologia y hacer mas

sencilla la exportacion de los portarretratos a paises como Alemania.

Otro de los resultados del presente documento, fue la informacién relativa al posicionamiento de
México como productor de artesania de madera y como pais exportador, permitiéndole
posicionarse en el gusto del comprador extranjero. Lo cual, es importante ya que al existir un
interés por el producto, puede comercializarse a un mejor precio, sobre todo considerando que la
economia del mercado meta es buena, cuentan con un poder adquisitivo alto y el tipo de cambio

en la moneda es estable.

Como corolario, cabe sefalar que la elaboracion del Plan de Exportacion, traeria ventajas como el
mejoramiento de las condiciones de vida de los artesanos, ya que como anteriormente se comento,
el desempleo es un problema real que origina la migracion hacia los Estados Unidos, lo cual tiene
serias repercusiones, econdémicas y particularmente erosiona el tejido social. De forma tal, que a
través de este proyecto, se podria impulsar el bienestar econémico y social de los artesanos, una
disminucién de la tasa de desempleo, asi como conformar un modelo de produccion artesanal que

permita reproducirse a si mismo y generar sinergias positivas entre los artesanos.
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