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Introduccién.

Introduccion.

Es frecuente leer y escuchar sobre la globalizacién de la economia y el hecho de
que México estd inmerso en esta tendencia mundial. La globalizacién se origina de
un hecho cada vez mas comiin, que es el que vivimos en un mundo cuyas
comunidades y bloques son cada vez mdés interdependientes, y con mas
intercomunicacién entre si, lo que hace al mundo un lugar cada vez més pequefio

para Vivir y comunicarnos.

En el ambito mundial, los paises son interdependientes y estin obligados a
relacionarse con otros, pues no existen economias autosuficientes. En la actualidad,
lo que pasa en cualquier lugar del mundo afecta al resto de las economias del
planeta, lo que ha originado la conformacién de bloques econémicos y la
suscripcion de tratados de libre comercio, en donde, los paises abren sus fronteras
y reducen sus aranceles de importacién. Las economias de todas las naciones

crecen de manera interdependiente, lo cual genera nuevos retos y oportunidades.

En la esfera mundial tiene especial importancia para los mexicanos, que México
incremente su competitividad frente a paises con grados de desarrollo similar. Una
fortaleza importante de nuestro pais es su incorporacién a tratados y acuerdos
internacionales, ya que, estos elementos le permiten: i) ampliar sus mercados
potenciales mas alld de sus fronteras; ii) que sus productos compitar en igualdad
de condiciones con los bienes de las empresas nacionales; y iii) tener acceso

preferencial o con ventajas arancelarias.

El efecto de la globalizacién en las empresas, es que en las economias cerradas, el
consumidor tiene posibilidades de eleccién limitadas en productos, precios y
calidad. En contraste, las multiples alternativas que brinda un mercado abierto y Ia

competencia que éste genera, favorecen al consumidor final porque aumentan las
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Introduccion.

opciones de satisfactores de diversa indole para ajustarse a cualquier tipo de

necesidad y presupuesto.

En contraparte, como productores de bienes y servicios, los empresarios estin
destinados a innovar y desarrollar cada vez méas y mejores productos. Ello
requiere que se efectiien cambios drasticos en disefios, productos, procesos,
calidad y volumen. En este nuevo esfuerzo es crucial considerar las necesidades

que plantean los consumidores nacionales o extranjeros.

Los proyectos de exportacién deben formar parte importante de los programas de
crecimiento de la empresa moderna, por lo que se recomienda considerarlos como
una de las variables de mayor peso en la planeacién estratégica de la misma. Cabe
mencionar que para el comercio exterior el tamaiio de la empresa no es el aspecto
fundamental, pues cualquier empresa que esté bien preparada y que tenga
productos de calidad puede iniciarse en las actividades de exportacién. La
necesidad de exportar es tan imperante, que de no efectuarse, se corre el riesgo de

perder oportunidades y salir del mercado.

No hay que olvidar que en los paises en que se ha experimentado un proceso de
apertura comercial, los empresarios se enfrentaron a la competencia no sélo en el
exterior, sino en su propio mercado, por lo que el empresario debe tomar en
cuenta que las reglas han cambiado, en funcién de la diversificada capacidad de

selecciéon del consumidor, atin en su propio pais.
LUFERRI, es una pequefia empresa, dedicada al disefio y confeccién de prendas
de vestir de piel que actualmente ataca el mercado nacional y que est4 interesada

en incursionar en el exterior a fin de diversificar su mercado.

La finalidad de este trabajo es el de realizar un proyecto de exportacion para

LUFERRL a través de la aplicacién de técnicas de Ingenieria Industrial que
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Introduccién.

permitan a esta empresa implantar con éxito la incursién de sus ventas en
mercados internacionales; asimismo, se pretende que este proyecto sirva como
base, en sus aspectos conceptuales, para que otras empresas micro y pequeias,
desarrollen con éxito su estrategia de exportacién. El proyecto parte de aspectos
generales, como son el pais y la industria, y concluye con aspectos particulares

como son el mercado y la empresa.

Este trabajo se compone de seis capitulos. El capitulo uno analiza la situacion de
México desde el punto de vista econémico, politico y social; en éste se realiza una
descripcion detallada de los 1ltimos acontecimientos que se han presentado en el
pais, asi como de las acciones que se han tomado para enfrentarios de manera
adecuada y permitir que el pais continiie con su desarrolio. En el capitulo dos se
presenta el panorama nacional de la industria del vestido, las funciones de la
Camara Nacional de la Industria del Vestido (CNIV), asi como los apoyos
gubernamentales que se han establecido y se encuentran vigentes para las
empresas exportadoras o que desean exportar. El capitulo tres contiene el analisis
de LUFERR], el cual comprende: los antecedentes de la empresa, su organizacién,
los principales productos, clientes y proveedores, los aspectos productivos y
financieros, concluyendo con un andlisis SWOT (fuerzas y debilidades,
oportunidades y amenazas). En el capitulo cuatro se realiza la selecci6én del
mercado importador, al cual es mas conveniente que LUFERRI canalice parte de
su produccién, la seleccién se realiza, en principio, en base a tres criterios: i) la
existencia de tratados de libre comercio con México, ii) las oportunidades
comerciales actuales (demanda de los productos de piel), y iii) los principales
mercados de exportacion de la industria de la confeccion en México, derivandose
una lista de siete paises, que son: Alemania, Canad4, Chile, Colombia, Costa Rica,
Estados Unidos de Norte América y Francia. Posteriormente se analiza con detalle
cada uno de estos paises y en base a este andlisis se determina la mejor opcién para
LUFERRIL Canadé resulté ser el pais mas conveniente. En el capitulo cinco se

desarrolla con detalle un estudio del mercado canadiense de articulos de piel, el

iX



Introduccion.

cual comprende temas como la situacién econémica de Canad4, las caracteristicas
del mercado canadiense, las particularidades del mercado de articulos de piel
(caracteristicas de las prendas de vestir, balanza comercial del sector y origen de
las importaciones), los mecanismos de promocién del producto, los canales de
distribucién, los sistemas de transporte, las normas y regulaciones que rigen a los
productos de piel, los impuestos a la importacién y los documentos necesarios
para el proceso de exportacién. Por dltimo en el capitulo seis, se realizan una serie
de programas cuyo objetivo es el de aplicar técnicas de Ingenieria Industrial para:
i) adecuar algunas de las dreas de LUFERRI a fin de que sean eficientes en la
estrategia de exportacién, y ii) desarrollar nuevas actividades y funciones que
LUFERRI no realizaba por estar enfocada, dnicamente al mercado nacional.
Asimismo, en este capitulo, se realizan proyecciones financieras para determinar la
viabilidad financiera de incursionar en el mercado canadiense. Es importante
sefialar que los programas que se deben aplicar a LUFERRI, y que son el eje
principal de este trabajo, se determinan en base al andlisis de la empresa,
desarrollado en el capitulo tres y del mercado canadiense desarrollado en el

capitulo cinco.



Situacién del pais

Capitulo 1. Situacién del pais.

I.- Economia

La economia es la ciencia social que estudia el fenémeno de la escasez, por lo que
su fin es el cubrir de una manera eficiente las necesidades ilimitadas de una
sociedad, por medio de la distribucién organizada de los recursos escasos 6
limitados. Por lo anterior es de vital importancia su estudio y andlisis a fin de
tener las bases necesarias para poder describir el comportamiento que ha tenido y

tendra un pais en su actividad econémica.

Nuestro estudio econémico se basa principalmente en la década de los 90°s, ya que
es en ésta cuando la economia mexicana sufrié la crisis mas severa desde los afos
30’s. Para dicho anilisis se realizo una tabla en la que se encuentran algunos de los

principales indicadores econémicos del pais:

Producto interno bruto (PIB): Es la suma monetaria de los bienes y servicios de

demanda final producidos internamente en un pais.

Inflacién: La inflacion puede definirse como un aumento generalizado de los
precios, es decir como una perdida en el poder adquisitivo provocada por un
aumento en la demanda (dinero circulante) no respaldada por el incremento

correspondiente en la oferta (todos lo bienes y servicios que se producen).

Balanza Comercial: Es la cuantificacién monetaria del total de las compras y

ventas de mercancias de un pais con el exterior, en un periodo determinado de
tiempo (generalmente de un afio). La balanza comercial, compara en términos de

valor monetario, el total de exportaciones e importaciones.
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Exportaciones: Son las ventas de bienes y servicios de residentes nacionales a

extranjeros.

Importaciones: Son los bienes y servicios que compran los residentes nacionales a

extranjeros.

Deuda externa: Son los créditos externos recibidos por un pais, tanto los pablicos

como los privados. Una caracteristica importante de la deuda externa es que se

paga fuera del pais y en moneda extranjera.

Tipo de cambio: Es la relacién entre los valores de las unidades monetarias de dos

paises. El tipo de cambio se modifica por el alza 6 por la baja de las monedas.

Reserva monetaria: Se encuentra en los bancos centrales, es el dinero que debe

conservar un pais en sus cajas para atender al dia las peticiones de reembolso. Se

utiliza como garantia de su moneda.
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Tabla de indicadores econémicos.

262,841 | 314527 | 364,127 | 403,234 420,000 | 286,933| 334,863 | 362,954
262,841 | 264753 | 273.900| 280,858 | 273728| 122766| 112,813 103,825

8.1% 6.0% 3.4% 5 6% -1.5% 9.0% 3.1%

22,194 22,663 23,572 24,577 25,847 26,856 27,849

3,235 3,725 4,231 4,598 4,707 3,148 3,605 3,840
3,235 3,136 3,183 3,203 3,061 1,347 1,214 1,096

4.1% 3.9% 1.4% 3.5% -1.6% 7.0% 1.3%

30.0% 19.0% 12.0% 8.0% 7.1% 52.0% 27.0% 18.0%
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31,090 38,184 62,129 65,367 79,346 72,453 89,469 | 105,000
@.140)] (11,064)] (15934)) (13.481)]  (18,464) 7,089 6,531 1,000
10,654 17,857 18,703 24,463 9,703 18,783 18,137 22,000
105,600 | 122,000 133,000| 153,500 | 163,300 171,000 174,653| 177,153
,,,,, 28 3.0 3.1 3.1 3.4 6.4 76 8.5

6.3% 3.0% 3.0% 2.7% 26% 2.6% 3.2% 3.1 %
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Tabla de indicadores econdmicos.

Tabla 1.1

738,898 949,148 | 1,125,334 | 1,256,196 1,420,159 | 1,837,776 | 2,544,290 | 3,096,000
738,898 798,946 846,515 874,958 923,586 786,302 857,155 883,918

8.1% 6.0% 3.4% 5.6% -1.5% 9.0% 3.1%

62,392 68,390 72,849 76,565 87,210 172,010 211,597

9,094 11,242 13,076 14,324 15,881 20,160 27,391 32,754
9,094 9,463 9,836 9,977 10,328 8,626 9,228 9,351

41% 3.9% 1.4% 3.5% -1.6% 7.0% 1.3%

3.0% 19.0% 12.0% 8.0% 7.1% 52.0% 27.0% 18.0%
26,950 27,120 46,196 51,886 60,882 79,542 96,000 106,000
31,090 38,184 62,129 65,367 79,346 72,453 89,469 105,000
(4,140)| (11,084)| (15,934)] (13,481) (18,464) 7,089 6,531 1,000
29,950 53,886 57,803 76,211 32,739 120,301 137,803 187,660
105,600 122,000 133,000 153,500 163,300 171,000 174,653 177,153
28 3.0 3.1 31 34 6.4 7.6 8.5

g 6.3% 3.0% 3.0% 2.7% 2.6% 2.6% 3.2% 3.1%
:F‘obiéclan mitlones 'e:'habftaﬁies 81.2 84.4 86.1 87.7 89.4 91.2 92.9 94.5

Fucnte: Banco de México.



Situacidn del pais

I.1.- Comportamiento de los indicadores econémicos.

1.1.1.- Producto interno bruto (PIB).

El PIB corriente del pais ha mantenido desde 1990 una tendencia ascendente, sin
embargo al realizar una comparacién real entre estos datos (tomando como afo
base 1990 y la inflacién que se ha presentado en cada afio), podemos observar en la
gréfica 1.1 que el PIB real no se incremento al mismo ritmo de crecimiento como lo
indica el PIB corriente, sino que se mantuvo con variaciones minimas en el periodo
de 1990 a 1994. En 1995, se presento un decremento considerable en el PIB real,
provocado en gran parte por la fuerte crisis econémica que se sufrié en dicho aiio,
la cual trajo como consecuencia la inflacién mas alta registrada en este periodo y el
mas bajo poder adquisitivo en la poblacién mexicana, como se refleja en el PIB per
capita real mostrado en la tabla 1.1, es decir, el PIB real de este afio no se
incrementé en la misma medida que la poblacién del pais, dando como resultado
un empobrecimiento en el nivel de vida de la poblacién. A partir de 1996, se

observa en los datos de la tabla 1.1, que el PIB real comienza a recuperarse.

PIB corriente vs. real

3,500,000 -

3,000,000 17

2,500,000

2,000,000 1

PIB corriente
B PIB real

1,500,000

Millones de pesos

1,000,000 17

500,000}

S0 91 92 93 94 85 96 97

Graéfica 1.1
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1.1.2.- Inflacién.

En 1994, se presenta el mayor aumento de dinero circulante en el pais, sin
embargo debido a que esta oferta de dinero circulante no fue respaldada por el
aumento correspondiente de la produccién de bienes y servicios, se genero en 1995
un alza generalizada de los precios en productos basicos para la sociedad
mexicana, es decir, una perdida en el poder adquisitivo de la poblacién. Este
efecto negativo que sufrié la economia mexicana fue registrado como una de las

inflaciones mas altas padecidas en la historia del pais.

Por otro lado como puede observarse en la grafica 1.2, la inflacién de EE.UU. se ha
mantenido estable, ademéas de haber permanecido muy por debajo de la
inflaciones que se han presentado en México, lo cual nos explica parcialmente el
porque la poblacién norteamericana ha tenido un mayor poder adquisitivo que la

mexicana.

inflacion de México vs. Inflacién de los E.E.U.U

60

—&— Inflacion en Méx.
~ Inflacién en E.E.U.U.

Porcentajes (%)

Afos

Grafica 1.2
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1.1.3.- Balanza Comercial.

En esta década la Balanza Comercial de nuestro pais ha presentado dos panoramas
diferentes. El primero que abarca de 1990 a 1994 muestra un déficit importante,
como se muestra en la gréfica 1.3, este déficit se produce principalmente por Ia
mayor cantidad de importaciones que de exportaciones que se realizaron como
consecuencia de una moneda fuerte, por lo cual se tuvo un poder adquisitivo
mayor provocando que la demanda de importaciones fuera mas grande que la
venta de bienes y servicios mexicanos al exterior. El segundo periodo comprende
de 1995 a la fecha, observandose una Balanza Comercial con superavit en cada
afio, lo que significa que las exportaciones fueron mayores a las importaciones,
esto se debe en gran parte a la devaluacién del peso frente al délar, lo que
permiti6 que las exportaciones mexicanas fueran mds competitivas en los

mercados internacionales.

Balanza Comercial
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I.1.4.- Reserva nacional.

Los datos registrados de las reservas de nuestro pais muestran que éstas tuvieron
incrementos constantes hasta 1993, afio en el que cambia la tendencia debido a: i)
una menor captacién de divisas externas por parte de la nacién, ii) que en este ano
se liberé una gran cantidad de dinero circulante, y iii) que los inversionistas
retiraron su capital en forma masiva debido a la inestabilidad nacional. El menor
nivel de reservas en el pais, se presento en 1994, el cual trajo como consecuencia
una mayor necesidad de deuda externa, lo que a su vez incrementé las reservas

del pais al afio siguiente.

1.1.5.- Deuda externa.

México se mantiene como una de las pocas economias emergentes, cuya carga de
deuda externa se ha elevado considerablemente durante los altimos afios. Esto
debido a la crisis de liquidez por la que atravesé el pais recientemente lo que trajo
como consecuencia la necesidad de solicitar préstamos de largo plazo para hacer
frente a compromisos de corto plazo. Es importante sefialar que la deuda externa

compromete al pais (factura petrolera) en algunos aspectos politicos y econémicos.

1.1.6.- Tipo de cambio.

La paridad del peso contra el délar fue constante dentro de los primeros cinco
aftos de estudio, y es a partir de 1994 que nuestra moneda es fuertemente
devaluada, debido a la gran demanda de délares que se presenté por la crisis
econémica (fin de sexenio) y la interrupcion de los flujos de capital del exterior
hacia México. De 1994 a 1995 la variacién del tipo de cambio promedio del peso
contra el délar fue del 90%.
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Tipo de cambio promedio anual

pesos por délar

Afos

Grafico 1.4

I.2.- Analisis econémico.

México dentro de su economia permanecié estable de 1990 a 1993, dado que los
indicadores econémicos no registraron movimientos considerables, sino por el
contrario podemos observar variables estables. Un ejemplo de éstas, es la inflacién
del pais, la cual disminuyé afio con afo, representando para la poblacién un

mayor poder adquisitivo para accesar cada vez a mas bienes y servicios.

En 1994, se presenta una fuerte crisis econémica derivada de factores politicos y
econdmicos, como son una alta especulacién en contra del peso mexicano, una
fuga de capitales hacia el extranjero y presiones de liquidez para hacer frente a
deuda de corto plazo. La crisis econémica generd una caida drastica en las
reservas monetarias y una devaluacién del peso ya que se tuvo que hacer frente de

manera inmediata a la salida de dinero.
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En lo que respecta a la deuda externa adquirida con posterioridad a 1995, se puede
decir que se contrajo principalmente con el objetivo de tener nuevamente un
respaldo en la reserva monetaria, para poder ofrecer con esto una mayor
seguridad a los inversionistas nacionales y extranjeros que tenian su dinero en el

pais.

La devaluacion del peso ha permitido que las exportaciones sean mas competitivas
en cuanto a precio en el mercado internacional, por lo que éstas durante la crisis
aumentaron considerablemente. El sector exportador fue el que mejor desempefio
tuvo durante la crisis econémica, por lo que para el gobierno es fundamental
desarrollar a empresas micros, pequefias y medianas, dentro de este sector. Por lo
anterior, es de esperarse que las inversiones se canalicen a empresas orientadas a

la exportacién.

I1.- Politica.

II.1.- Cronica.

1994 es un afio de contradicciones a nivel nacional. Se inicia bajo una atmésfera de
incertidumbre y violencia, en los primeros dias del afio estalla la revuelta zapatista
en el estado de Chiapas, iniciada por el Ejercito Zapatista de Liberacién Nacional
(EZLN); por otro lado entra en vigor el Tratado de Libre Comercio de
Norteamérica (TLC).

En el mes de enero diversos partidos politicos anuncian a sus candidatos para la
campafia electoral a la presidencia del pais, entre los cuales figuran Luis Donaldo
Colosio, candidato del PRI, Diego Fernindez de Cevallos, candidato del PAN,

Cuauhtémoc Cardenas, candidato del PRD. Luis Donaldo Colosio pronuncia un
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discurso en el que sefala su intencién de separar los intereses de su partido de los
intereses del gobierno en caso de alcanzar la presidencia, buscando con esto un
proceso de mayor democratizacién en el pais. El 23 de marzo muere asesinado en
Tijuana, y hasta la fecha no se ha encontrado al autor intelectual del crimen, dicho
acontecimiento causa gran inestabilidad en el pais; dias mas tarde Ernesto Zedillo
Ponce de Leén hace protesta como candidato de PRI a la Presidencia de la
Repiblica, tomando fuerza la hipétesis de que hubo un complot en el asesinato de

Luis Donaldo Colosio.

Renuncia Manuel Camacho Solis como comisionado del gobierno en Chiapas y

anuncia su retiro de la vida politica.

La imagen en el exterior se quiere seguir fortaleciendo y el 5 de abril los
presidentes de México y Costa Rica firman un Tratado de Libre Comercio entre los
dos paises. El 13 de junio el grupo de los tres, integrado por México, Colombia y
Venezuela, firman un Tratado de Libre Comercio. En el mes de septiembre los
presidentes de México y Bolivia firman en Rio de Janeiro un acuerdo de libre
comercio entre los dos paises. El 13 de diciembre se informa que Chile formara

parte del Tratado de Libre Comercio de Norteamérica, anunciado en Miami.

Mas tarde se difunde por radio y televisién el debate histérico entre los candidatos
del PRI, PAN y PRD; mientras que el EZLN rechaza los acuerdos de paz a los que

habia ilegado con el gobierno.

El 21 de agosto, los comicios electorales transcurren en un ambiente pacifico y de
gran participacién, de poco mas del 72%, posteriormente el IFE da a conocer los
resultados definitivos de las elecciones presidenciales. Ernesto Zedillo Ponce de
Le6n obtiene méas del 50% de los votos. Durante este periodo se reanudan las

conversaciones de paz con el EZLN.
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Por otro lado el dia 28 de septiembre muere asesinado el Secretario General del
CEN del PRI, José Francisco Ruiz Massieu, lo que crea gran inestabilidad en el
pais. Es a partir de este momento cuando el PRI comienza a dividirse y perder
fuerza politica. La PGR informa que el diputado federal prista Manuel Muioz

Rocha organizé el complot para asesinar a José Francisco Ruiz Massieu.

El 1 de diciembre Ernesto Zeditlo Ponce de Le6n toma posesién como Presidente
Constitucional de los Estados Unidos Mexicanos, prometiendo un combate frontal

a la pobreza.

El EZLN informa que da por terminado el cese al fuego que regia desde el 12 de
enero. Se crea una comisién mediadora en el conflicto de Chiapas, integrado por
congresistas de los partidos politicos PRI, PAN, PRD y PT. Mas tarde el EZLN
toma pacificamente 38 cabeceras municipales en Chiapas, rechazando la comisién

mediadora propuesta.

En 1995, los movimientos econdémicos y politicos para ayudar al pais fueron
incesantes en los inicios del periodo. Entre los acuerdos mas importantes
realizados en este periodo figuran:

El Acuerdo Politico Nacional, conocido como "Pacto de los Pinos" firmado por los
dirigentes del PRI, PRD, PAN y PT. El 10 de febrero el PRD da por terminado

dicho acuerdo politico.

Dos meses después representantes del PRI, PRD, PAN, y PT, encabezados por el
Secretario de Gobernacién, inician formalmente los trabajos de la mesa de didlogo
nacional para la reforma del estado, y el 26 de abril del mismo mes el PRD anuncia

el abandono de la mesa de didlogo, por acuerdo de su Consejo Politico.

Mas tarde en el mes de agosto el PAN y PRD emiten un comunicado conjunto en

el que dan a conocer 10 puntos fundamentales para la reforma electoral, para que

12
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finalmente el 27 de octubre se firme entre los partidos politicos, Camaras de

Diputados y Senadores el Acuerdo para la Reforma Politica del D.F.

Son descubiertos dos resguardos de armas del EZLN, y la PGR revela la identidad
del subcomandante Marcos: Rafael Sebastian Guillén Vicente. El 21 de abril el
EZLN acepta que sus miles de simpatizantes desalojen la sede de la reunién con el
gobierno, como lo exigen los representantes federales. Un mes después los

delegados del gobierno y el EZLN reinician otra ronda de negociaciones de paz.

El 15 de octubre, el presidente llega a la ciudad de San Carlos de Bariloche,
Argentina, para participar en la V Cumbre Iberoamericana de Jefes de Estado y de

Gobierno.

Al finalizar el afio el presidente afirma que a un afio de la crisis financiera mas
grave en la historia nacional, ya podemos ver hacia delante con confianza y

optimismo.

Asi mismo, durante este periodo se descubrieron diversos actos fraudulentos y de
abuso de poder por parte de algunos dirigentes nacionales, entre los cuales

destacan:

La orden de aprehensién de Radl Salinas de Gortari por ser el presunto autor
intelectual del asesinato de José Francisco Ruiz Massieu, esto se realiz6 el 24 de
febrero por la PGR; el dia 28 del mismo mes es detenido y trasladado a Almoloya
de Judrez. Por otro lado el presidente Ernesto Zedillo Ponce de Leén sostiene que
la detencién de Rail Salinas es una tragedia familiar y que el caso debe ser
resuelto por la autoridad judicial. Posteriormente se dicta auto de formal prisién

contra Ral Salinas.
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El 3 de marzo, Mario Ruiz Massieu es detenido en el aeropuerto estadounidense
de Newark por falsear su declaracién aduanal y violar la Ley de Control de
Divisas. Mds tarde el Procurador General de la Repiblica Antonio Lozano,
informa del congelamiento de las cuentas que en Estados Unidos posee Mario
Ruiz Massieu. El 16 de junio la fiscalia de Newark confronta las declaraciones de
Mario Ruiz M. al explicar el origen de su fortuna y sus dos actas de nacimiento. El
31 de julio se entablé un nuevo juicio de extradicién por peculado. En el mes de
septiembre en Newark se realizé la audiencia sobre la extradicién a México de

Mario Ruiz M. por cargos de obstruccién de la justicia, la cual es denegada.

El dia 9 del mismo mes es detenido Ricardo Barco, lider sindical de R-100, acusado
de abuso de confianza y fraude por $9 millones de pesos sustraidos de las

aportaciones de jubilados.

El 28 de junio son asesinados 17 campesinos por elementos de la policia de

Guerrero, en el poblado de Aguas Blancas, municipio de Coyuca de Benitez.

1996, el primer dia del afic el EZLN anuncia que constituira el Frente Zapatista de
Liberacién Nacional como una organizacién civil y pacifica sin aspiraciones al
poder. Tras 10 meses de negociaciones, gobierno y EZLN alcanzan los primeros
acuerdos de paz sobre derechos y participacién indigena. En el mes de abril se
reanudan los didlogos de paz. El 2 de mayo los dos presuntos zapatistas detenidos
en afio pasado son condenados a prisién y el EZLN considera el hecho como una
clara sefial de guerra, y denuncian que el Ejército Mexicano realiza movilizaciones
de persecucién contra los zapatistas. En el mes de junio en Chiapas, el Tribunal
Unitario de Circuito determina la libertad absoluta de los detenidos zapatistas, y
como consecuencia se levanta la alerta roja decretada desde principios del mes de
mayo. El 30 de junio los zapatistas manifiestan la voluntad de continuar la lucha

por la via politica.
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El 10 de enero en Guerrero, son giradas 24 érdenes de aprehensiéon contra 17
policias y 4 ex funcionarios, presuntos responsables de la matanza de Aguas
Blancas, y un mes mas tarde el gobernador de Guerrero, ofrece una investigacién
hasta las ultimas consecuencias sobre este caso. El 23 de abril se determina que el
gobernador de Guerrero, tuvo responsabilidad en el caso de Aguas Blancas; en el
mes de mayo la PGR exculpa al gobernador de cualquier delito de caracter federal
sobre los hechos registrados y se declara incompetente en el caso. A un afno de la
matanza aparece un grupo armado, con traje militar y el rostro cubierto y se
identifican como el Ejército Popular Revolucionario (EPR). El 29 de agosto el EPR
lanza 18 ataques armados simultdneos, que dejan un saldo de 16 muertos, en el
mes de septiembre son detenidos y declarados formalmente presos dos presuntos

miembros del EPR.

En el mes de junio el subcomandante Marcos asegura que el EZLN no tiene
relacién con el EPR. El 2 de agosto se realiza el Encuentro Internacional por la
Humanidad y contra el Neoliberalismo, convocado por el EZLN. En el dltimo dia
del mes de noviembre la Cocopa-Conai-EZLN concluye la redaccién de las
reformas constitucionales en materia de derechos y cultura indigena. El primero
de diciembre los zapatistas aprueban la propuesta constitucional y el dia 2 de

diciembre expresan su confianza en firmar la paz en 1997.

En el mes de febrero en Tabasco 800 elementos de seguridad publica estatal y
federal levantan el bloqueo a las instalaciones petroleras de Nacajuca. El 31 de
marzo la policia migratoria que persigue una camioneta con indocumentados en
Los Angeles California, son filmados en el momento en que golpean a una mujer y
un hombre, de origen mexicano, dando como resultado la indignacién de la

comunidad latina y el juicio de estos policias.

El 23 de mayo profesores afiliados al SNTE realizan protestas masivas en varios

puntos del pais, en demandas de mejoras salariales y otras prestaciones. En la
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ciudad de Meéxico, se registra un enfrentamiento entre elementos de la Secretaria
de Seguridad Publica y maestros, después de cinco dias el presidente Ernesto
Zedilio Ponce de Le6n solicita la renuncia del secretario de Seguridad Piblica, por

no satisfacer sus explicaciones de emplear la violencia contra los maestros.

El 21 de febrero en la Secretaria de Gobernaciéon, los partidos analizan la
conveniencia de que la presidencia del IFE no dependa del Poder Ejecutivo, y al
finalizar el mes, sin el PAN, se instala el Comité de Redaccién de la Mesa para la
Reforma Politica del Distrito Federal. El 2 de abril concluye la negociacién de los
capitulos de la Reforma Electoral que requerirdn cambios en la Constitucién, dias
més tarde con 107 propuestas de reformas el PRI, PAN, PRD, y PT presentan
acuerdos definitivos, que concluyen la primera etapa de la reforma politico-
electoral para el D.F. Entre ellos destaca que habri elecciéon del jefe de Gobierno
del Distrito Federal. El 25 de Junio el PRD se retira de las negociaciones para la
Reforma Electoral, en protesta por el respaldo expresado por el presidente Ernesto

Zedillo Ponce de Leoén al gobernador de Tabasco, Roberto Madrazo.

El 4 de marzo, un juez federal de apelaciones en Washington, ordena la liberacién
de Mario Ruiz Massieu, por otro lado en el mismo mes la PGR ejercita nueva
acciéon penal contra Raudl Salinas por la inexplicable acumulacién de bienes en
México. El 16 de octubre se dicta formal prisién a Raal Salinas por defraudacién

fiscal.

Al terminar el afio e] IFE informa que se registraron 23 agrupaciones politicas que

participan en las elecciones de 1997.
El 6 de julio de este aiio, fue el dia en que después de 60 aios, los ciudadanos del

D.F. eligieron a su jefe de gobierno, teniendo una gran participaciéon ciudadana, de

la cual se obtuvo un triunfo apabullante del Ing. Cuauhtémoc Céardenas.
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Debido a lo anterior, México es nuevamente centro de atencién a nivel
internacional, ya que el resultado de sus elecciones ha dado confianza a los
gobiernos extranjeros y a los propios inversionistas nacionales, por el momento

tenemos seguridad en el pais y entramos a una nueva etapa de democratizacion.

Ante esta situacién el gobierno y los partidos politicos pretenden dar muestras de
confianza tanto a nivel nacional como internacional, basdndose en el hecho de que
se quiere alcanzar una estabilidad y un progreso en todos los rubros, los medios

dependeran del partido gobernante, pero todas las acciones tenderan al mismo fin.

I1.2.- Analisis politico.

México sufrié desde 1994 situaciones politicas inusuales con el nacimiento de la
guerrilla y una variedad de asesinatos que sacudieron a todo el pafs , creando un
clima de incertidumbre a nivel nacional e internacional sobre el futuro de México.
De 1994 a la fecha se han presentado actos de corrupcién y de abuso de poder en
altos funcionarios del gobierno que han incrementando la incertidumbre y la
desconfianza con la que se percibe a nuestro pais en el extranjero. Estos
acontecimientos involucraron al gobierno, los partidos y la sociedad civil en
caminos de accién comunes para resolver los problemas multiples que se

presentaban.

La interaccién de los diferentes partidos, con el fin de resolver problemas, generé

una democratizacién de la vida nacional que pudo observarse claramente en las

elecciones del 6 de julio pasado en donde la ciudadania nacional reflejo sus

intereses:

* A nivel ejecutivo, ahora la oposicién gobierna a gran cantidad de mexicanos a
nivel estatal y municipal.

e A nivel legislativo, el PRI ya no tiene la mayoria absoluta en la Camara de

Diputados.
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Los Tratados de Libre Comercio con diferentes naciones, han permitido al pais
ampliar sus horizontes comerciales, logrando con esto que paulatinamente el
sector exportador tome mayor fuerza, logrando asi la diversificacién de las

exportaciones a paises en los cuales no se tenfa gran presencia.

Definitivamente se ha avanzado a nivel politico, principalmente en lo referente a la
democratizacién en la vida nacional, sin embargo hay que seguir trabajando en la
solucién de los problemas de antafio, que incluyen desigualdad social, abuso de

poder y corrupcion.

II1.- Social.

La atencion a la sociedad por parte de un gobierno se refleja en el nivel de vida de
la poblacién; en la capacidad de satisfacer las necesidades mas elementales de un
pueblo como son: educacién, empleo, vivienda y salud. Es también necesario que
el gobierno proporcione la infraestructura requerida por su poblacién para lograr

el contacto interno y externo que la sociedad demanda.

El conocimiento del tamafio y tasa de crecimiento de la poblacién es esencial para
cualquier pais que desee prever y tomar las medidas necesarias en cuestion de
demanda de bienes y servicios que requiera la sociedad en un corto, mediano y
largo plazo, todo esto con el fin de lograr un mayor desarrollo del pais y mejorar

su nivel de respuesta a lo que se esté solicitando.

I11.1.- Poblacién.

En la siguiente tabla podemos observar cual ha sido la poblacién de la Repiiblica

Mexicana en los afios de 1990,1995 y 1997, teniendo los datos reales de los censos
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de los dos primeros, mientras que para la informacién de 1997 se realizé una

proyeccion estimada.

i 1%@;
1995 91,158,290 44,900,499 46,257,791
1997 94,523,830 46,562,438 47,961,392

* Los censos son realizados cada 10 afios; en 1995 se realizé una excepeién con el "conteo 1995 de poblacién y vivienda ".

Con respecto a las caracteristicas de la poblaciéon de un pais, es de gran

importancia saber su tamafio por grupos de edades, para asi conocer su piramide

demografica.

~40,810,907
20 - 39 24,200,410 29,395,297 30,480,564
40 - 59 10,757,905 13,174,715 13,661,122
60 -79 4,212,831 5,128,018 5,317,344
80 en adelante 775,327 841,625 880,697
No especificados 492,265 214,853 214,784

De la tabla anterior, se observa que la edad promedio de la poblacién total es de
aproximadamente 21 afios y se ve claramente que la poblacién que constituye a la

Repiiblica Mexicana es "joven".
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Poblacién por grupos de edades.
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nimero de personas

Edades

Grafico 1.5.

Tasa de crecimiento:

La tasa de crecimiento promedio anual de la Republica Mexicana es la siguiente:

1950 - 1970: 3.2%
1970 - 1990: 2.6%
1990 - 1995: 1.1%

Los cuatro estados del pais con mas concentracién de personas se presentan en la

siguiente tabla (se anexd el estado de Nuevo Leén dado la importancia que tiene

este estado en el pais}):
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S

Eotadlo do Méxice 9815795 -121% | 11707 561 - 12. 8~% T 12831929 - 13.6%
Distrito Federal 8,235,744 - 10.1% 8,489,007 - 9.3% | 8641,809- 9.2%
Veracruz 6,228,230 - 7.7% 6,737,324 74% | 7,074,190~ 7.5%
Jalisco 5,302,689 - 6.5% 5,991,176 - 6.6% | 6,278,753~ 6.6%
Nuevo Le6n 3,008,736 - 3.0% 3,550,114 - 3.9% | 3,763,121- 4.0%

De los datos anteriores se puede observar que la tasa de crecimiento de la
poblacién ha ido disminuyendo en los tdltimos afios pero, no obstante, los
habitantes del pais siguen siendo jévenes en comparacién con otros paises. Esta
concentracién de personas repercute en diferentes aspectos de la sociedad, ya que
esto no permite que los avances que se van obteniendo sean suficientes para
satisfacer sus necesidades y por lo tanto no seamos autosuficientes; esto, aunado a
la gran centralizacién no sélo de la poblacién sino del empleo y otros factores,
implica que se deben tomar cartas en el asunto para poder solucionar estos

problemas.

I11.2.- Educacion.

La educacién incluye el nivel de instruccién de la poblacién, el ntmero de
personal docente y el nimero de instituciones que existen para atender a la
sociedad, los cuales a su vez nos permiten evaluar la cobertura del Sistema

Educativo Nacional y determinar los logros que se han obtenido en este rubro.

En la siguiente tabla se presenta a nivel nacional, la poblacién por grupos de edad

y sexo segin su nivel de instruccién:
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N 3
89,915,012 (24,626,609 |13,726,863 3,444,201 2,447,511
total
Hombres (44,129,494 | 11,692,253 6,492,843 4,807,275 1,644,896 1,521,247
Mujeres |45,685,518 |12,934,356 7,234,020 6,235,280 1,799,305 926,264
00-19 |42,776,755 | 16,849,303 4,007,280 3,073,663 501,059 ninguno
anos
20-39 [27,501,052 | 1,992,415 5,852,419 6,514,482 2,239,829 1,646,083
anos
40-59 [13,023,947 | 2,943,293 2,871,547 | 1,263,201 569,149 699,842
anos
60 afios y | 6,513,258 | 2,841,598 965,617 191,209 134,164 101,586
mas

Los datos con los que se lleno la tabla son de 1994, los cuales son los mds actuales con lo que cuenta INEGI en lo que se refiere

a nivel de instruccién de la poblaci6n.
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Los datos a nivel nacional del nimero de alumnos, personal docente y escuelas en
los diferentes niveles de educacién en la Republica Mexicana, al inicio de curso del

ciclo escolar 1994-1995 (datos més actuales registrados por la SEP.}).

e Primaria: El total de alumnos en este nivel fue de 14,574,202; de estos 7,514,256
fueron hombres y 7,059,946 mujeres. El nimero de maestros que laboré en este
ciclo fue de 507,669; por lo tanto si integramos este dato con el del total de
alumnos, obtenemos que cada maestro atendi6 en promedio a 28 alumnos. En lo
que respecta a escuelas, se contaba con 91,857 planteles hasta este ciclo.

* Secundaria: El total de alumnos en este nivel fue de 4,493,173; de estos
estudiantes 2,310,493 fueron hombres y 2,182,680 mujeres. El personal docente
con el que se trabaj6 en este nivel fue de 256,831; por lo cual si integramos este
dato con el de los alumnos, obtenemos que cada profesor atendi6 en promedio a
18 alumnos, y se contaba con 22,255 escuelas secundarias.

o Preparatoria: Los alumnos en este periodo fueron 1,936,398. De estos 998,162
fueron hombres y 938,236 mujeres. Los profesores con los que se contaron en
este nivel fueron 129,351; es decir, que cada profesor instruyé a 15 alumnos en
promedio. Se contaba con 5,612 preparatorias hasta este ciclo.

¢ Educacion superior: En este nivel se contaba con 1,283,208 alumnos, de los
cuales. 708,083 eran hombres y 575,125 mujeres. El sistema contaba con 139,749
catedraticos; por lo tanto cada maestro atendié a 10 alumnos, y se tenian 2,200

planteles.

La cantidad de personas adultas instruidas, en este ciclo fue de 3,666 personas.

Por ultimo queremos mencionar que el gasto federal ejercido en educacién
superior (normal, tecnolégica, universitaria y construcciones) fue de 6,959 millones
de pesos (este gasto presenta tnicamente los datos de la SEP. y sus entidades

coordinadas).
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De lo anterior, podemos concluir que actualmente el nivel de educacién de la
poblacién en México es bajo, ya que encontramos que la mayor concentracién de
estudiantes se da a nivel primaria seguido en un menor grado por el nivel
secundario, mientras que en los siguientes niveles de educacién la afluencia de
estudiantes se reduce notablemente. Esta situaci6n es reflejo de varios factores que

se han venido dando en nuestro pais, entre ellos se tienen:

¢ El hecho de que solo sea obligatoria la educacién primaria, no fomentando el
avance educativo de la poblacién, ya que es solo hasta 1997 cuando se empieza
a observar un impulso del gobierno a fin de que la gente se prepare al menos
con un nivel de primaria y secundaria completa.

e Otro factor ha sido también la mala planeacién que ha existido en el sector
educativo para proporcionar la infraestructura adecuada, la cual pueda hacer
frente a la demanda de alumnos en todos los grados de educacién

e Otra causa que ha intervenido de manera importante para que se de este
fenémeno, es el gran porcentaje de desercién que se tiene cuando el alumno se

encuentra entre los 13 y 15 afos de edad por bisqueda de empleo.

El pais en materia educativa ha logrado avanzar, ya que el porcentaje de
estudiantes de educacién superior que han egresado en los tiltimos aftos ha sido
mds alto que el de afos anteriores, y esto puede significar un gran apoyo para el
desarrollo del pais que necesita mas y mejor personal calificado para poder

competir en el mercado global.

I11.3.- Empleo.

Las variables comprendidas en este tema son de gran utilidad para analizar
algunos aspectos de la evolucién econémica del pais, en particular, lo relativo a la
reducciébn o aumento de puestos de trabajo, a los niveles de ingreso de la

poblacién ocupada y demaés caracteristicas de esta poblacién activa e inactiva.
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A nivel nacional la poblacién econémicamente activa ha sido de:

1993(Anual): 55.2% en general, con 74.9 en hombres y del 37.1 en mujeres
1994(Anual): 54.7% en general, con 74.7 en hombres y del 36.5 en mujeres
1995(Anuatl): 55.4% en general, con 74.5 en hombres y del 38.0 en mujeres
1996(Anual): 55.2% en general, con 73.9 en hombres y del 38.3 en mujeres
1997(Enero): 54.7% en general, con 73.3 en hombres y del 38.0 en mujeres

La tasa de desempleo abierto en la Reptblica Mexicana ha sido la siguiente:

1993(Anual): 3.4% en general, 3.2 en hombres y 3.9 en mujeres
1994(Anual): 3.7% en general, 3.6 en hombres y 3.9 en mujeres
1995(Anual): 6.2% en general, 6.1 en hombres y 6.4 en mujeres
1996(Anual): 5.5% en general, 5.3 en hombres y 5.9 en mujeres

1997(Enero): 4.5% en general, 4.3 en hombres y 4.9 en mujeres

A continuacién se presenta la poblacién econémicamente inactiva que ha habido

en el pais:

1993(Anual): 1.9% son inactivos disponibles y 98.1% son inactives no disponibles
1994(Anual): 2.3% son inactivos disponibles y 97.7% son inactivos no disponibles
1995(Anual): 2.3% son inactivos disponibles y 97.7% son inactivos no disponibles
1996(Anual): 2.1% son inactivos disponibles y 97.9% son inactivos no disponibles

1997(Anual): 2.1% son inactivos disponibles y 97.9% son inactivos no disponibles
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En la tabla siguiente se presenta el porcentaje de poblacién empleada a nivel

nacional por ocupacién principal:

Tabla 1.6

v

e

Profesionales y técnicos 13.9% [13.6% |14.1% {14.7% |14.6%
Funcionarios superiores y personal directivo| 3.5% | 3.5% | 3.8% | 41% | 4.1%
Personal administrativo 13.7% (13.4% ([13.3% [13.5% [13.4%
Comerciantes, Vendedores y similares 18.4% (18.2% [19.2% {19.5% |19.2%
Autoempleados y choferes de vehiculos 20.5% (21.1% |20.8% |20.6% |20.5%
Trabajadores en labores agropecuarias 1.1% | 0.8% | 1.0% | 1.2% [ 1.0%
Trabajadores industriales 289% |[294% }[27.6% [26.6% (27.2%

En la tabla siguiente se presenta a la poblacién a nivel nacional empleada por nivel

de ingreso:

Tabla 1.7

12.5%..

Menos de 1 salario minimo 94% | 8.0% |10.9% [10.4%
De 1 hasta 2 salarios minimos 33.2% 33.7% 34.9% 34.4% 34.0%
Mas de 2 y hasta 5 salarios minimos  |37.3%  |37.5% [34.2% 32.0% 35.0%
Mas de 5 salarios minimos 11.5% 12.3% 11.2% 11.0% 11.5%
No recibe ingreso 5.2% 5.1% 5.5% 5.5% 5.4%
No especificado 3.4% 3.4% 3.4% 4.6% 3.7%
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Poblacién empleada por nivel de ingresos

8Menos de 1 salario

minimo

W Ce 1 hasta 2 salarios
minimos

DOMasde2yhasta §
salarigs minimos

B Mas de 5 salarios

minimos
B No recibe ingreso

B No especificado

Porcentaje de la poblacién

1993 1994 1985 1996 1997

Gréfico 1.7

Otro dato importante es la capacidad de empleo por rama de actividad. A

continuacién presentamos las actividades mas importantes en cuanto a generacion

de empleo:
Tabla 1.8
- Actividades primarias* 7,651,029
- Industrias manufactureras 5,875,027
- Comercio 5,516,218
- Servicios educativos, de investigacién, médicos y de asistencia social } 2,747,733
- Construccién 2,486,882

* Actividades primarias son las que toman un recurso natural y lo trabajan, por ejemplo: agricultura, panaderia, pesca,

silvicultura, caza, etc.
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En Meéxico, las dos principales ocupaciones de la poblacién empleada son:
trabajadores industriales, y autoempleados y choferes de vehiculos, lo cual
representa dos imagenes distintas de lo que esta sucediendo en nuestro pais; ya
que por un lado se observa un apoyo a la industrializacién y a la creacién de
nuevas empresas nacionales y extranjeras, y por el otro, el autoempleo crece en
grandes magnitudes como un sintoma de que la economia no ha logrado crecer al
ritmo que su poblacién lo esta demandando. En vista de lo anterior, se puede

esperar un crecimiento en el autoempleo, la emigracién y el desempleo.

Mientras que el gobierno no apoye de manera mas eficiente la apertura de nuevas
fuentes de trabajo, y asi mismo mejores salarios para sus trabajadores esta

situacién seguird aumentando.

I11.4.- Vivienda.

La vivienda se puede considerar como un factor de bienestar social, ya que la
poblacién, para satisfacer sus necesidades, requiere de una vivienda que le
proporcione, por un lado, una adecuada proteccién del medio ambiente y por ofro
los servicios bésicos para alcanzar condiciones favorables para el desarrollo

familiar, social y econémico.
En cuanto al hogar, éste constituye el espacio en donde los individuos adquieren
derechos, obligaciones, costumbres y valores. En base a esto se puede considerar

como una instancia mediadora entre el individuo y la sociedad.

En nuestro pais de acuerdo a los datos del conteo 1995 de poblacién y vivienda, se

obtuvo lo siguiente:
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Ocupantes de viviendas habitadas a nivel nacional: - 91,158,290
Ocupantes de vivienda particular habitada: 90,871,404
Ocupantes de vivienda colectiva: 286,886.
Total de viviendas habitadas a nivel nacional: 19,412,123
Vivienda particular habitada: 19,403,409
Vivienda colectiva: 8,714.

L

El promedio de ocupantes por vivienda a nivel nacional: 4.7
Promedio de ocupantes por vivienda particular habitada: 4.7

Promedio de ocupantes por vivienda colectiva: 32.9

Viviendas particulares habitadas segin disponibilidad de agua entubada, drenaje

y energia eléctrica:

Agua entubada

¢ Disponen: 16,576,470
e No disponen: 2,764,553
¢ No especificado: 20,449
Drenaje
¢ Dispone: 14,471,206
"« No disponen: 4,856,172
* No especificado: 34,094

Energia eléctrica

¢ Dispone: 18,054,384
¢ No dispone: 1,289,305
* No especificado: 17,783
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De datos obtenidos de la encuesta nacional de ingresos y gastos de los hogares

ENIGH-1994, se obtuvo lo siguiente:

o Total de viviendas: 19,022,366
e Con un hogar: 18,675,495
* dos o mas hogares: 346,871

Como sabemos la vivienda es una de las necesidades bdsicas que requiere
cualquier persona para su desarrolio. La vivienda en nuestro pais es un factor muy
dificil de evaluar, aunque en los datos anteriores se mencione que
aproximadamente el 100% de la poblacién cuenta con vivienda y que el nimero de
ocupantes en promedio que la habitan sea de 5 personas, la realidad es que en la
zona sur del pais y zonas marginadas, las condiciones en que se encuentran estas
viviendas son deficientes, ya que no tienen acceso a todos los servicios publicos
con los que se cuenta en otras regiones del pais; ademds del mal funcionamiento y
escasez que estos servicios llegan a tener por largos periodos. Es por esto que en
cuanto a vivienda se refiere, se necesita méds apoyo por parte del gobierno, sobre
todo en lo que respecta a servicios publicos, permitiendo con esto a la poblacion de

nuestro pais que més lo necesita el acceso a una vivienda digna.

II1.5.- Salud.

La informacién sobre el sector salud es muy importante, ya que nos proporciona
una idea de la infraestructura con la que cuenta el pais en este rubro y podemos

evaluar si va de acuerdo con la demanda de la poblacién.
El total de las unidades medicas del sistema nacional de salud en la Reptblica

Mexicana al afio de 1995 (dato mas reciente, registrado en el Sistema Nacional de

Salud) es de 15,525. De este total el numero de hospitales generales a nivel
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nacional es de 727, el nimero de hospitales de especialidad asciende a 164 y las

unidades de consulta externa son 14,634.

El namero de establecimientos particulares de salud a nivel nacional es de: 1,896

En lo que se refiere al sector salud, se puede observar en los datos anteriores que
ésta es una de las areas que mas han apoyado los gobiernos, pero la demanda ha
crecido més rapido que lo que se ha podide ir cubriendo; esto, debido al
crecimiento de la poblacién que se ha presentado en las dltimas décadas, ademas
de que el presupuesto no atiende de una manera eficaz los requerimientos de la
poblacién en cuanto a medicamentos y equipos de atencién, ya que estos son de

costos elevados y no todas las personas pueden tener acceso a ellos.

II1.6.- Infraestructura de vias de comunicacion.

La informacién con la que se trabaj6 en este punto es de 1994 de datos

proporcionados por la Secretaria de Comunicaciones y Transportes.

La longitud de las carreteras construidas en la Repiblica Mexicana hasta el afio de
1994, es la siguiente:
» carreteras principales: 49,120 km.

¢ carreteras secundarias: 56,149 km.

La carga transportada por el servicio publico federal de autotransporte de carga

especializada fue de 26,434 toneladas.
El total de empresas de servicio publico federal de autotransporte de carga hasta

este afio fue de 5,187; siendo de esta carga total 4,545 de carga general y 642 de

carga especializada.
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El total de unidades del servicio publico federal de autotransporte de carga es de
198,273; teniendo de este total a 184,576 dedicadas a la carga general y 13,697 de

carga especializada.

En cuanto al movimiento de carga en los puertos nacionales, en 1994 se registraron

los siguientes movimientos:

El total de movimientos en los puertos nacionales en 1994 fue de 118,670,444
toneladas. Los movimientos de carga en puertos para exportacién fueron de
94,064,695 toneladas, mientras que los movimientos de carga para importacion

fueron de 23,805,749 toneladas.

El total de aeropuertos con los que cuenta la Republica Mexicana es de 83; siendo
de estos 50 para contacto internacionales y 33 para contacto nacional. El total de
aeronaves con los que se cuenta en el pais es de 6,407, de este total 1,309 son

aeronaves comerciales, 4529 son particulares y 569 son oficiales.

En cuanto a vias terrestres, éstas se han desarrollado de manera adecuada y se ha
venido invirtiendo en los dltimos afios en una renovacioén de autopistas primarias
y secundarias de mejor calidad, con lo cual el pais esta en condiciones de ofrecer
una mejor comunicaciéon en el interior de la Reptiblica Mexicana, dando como
consecuencia un gran apoyo en lo que respecta al comercio interno y externo del
pais, mayor seguridad a los usuarios y un mejor servicio a la poblacién en general

para su desplazamiento.
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I111.7.- Recreaciones.

Entre las principales recreaciones del pais se tienen las siguientes:

¢ Cinemato6grafos.

¢ Teatros

¢ Deportes (Fuatbol, Béisbol, entre otros)
* Taurinos

* Generales (circos, charreadas, jaripeos, etc.)

Las actividades recreativas son de gran importancia en el desempefio de cualquier
individuo, ya que el ser humano necesita ser una persona integral, es decir,

coordinar diferentes actividades en su desarrollo.

IV.- Conclusion.

México ha enfrentado momentos criticos a lo largo de toda esta década, tanto
econémicos, como politicos y sociales, sin embargo se han instrumentado
estrategias de emergencia para hacer frente de manera eficiente a estas
circunstancias. Las nuevas politicas que ha ejercido el presidente Ernesto Zedillo
Ponce de Leén en cuanto a apoyo a la exportacién de las empresas mexicanas;
estimulo a la inversion extranjera en fuentes fijas; generacién de empleo y apertura
a la democratizacién, han dado mayor credibilidad a la sociedad mexicana y a la
opinién extranjera, por lo que hoy en dia se pueden observar signos de
recuperacién econdémica. Asf, México se presenta como un pais vigoroso pero
vulnerable, en virtud de que a nivel politico y social los beneficios no se han
presentado de ]a misma manera.

Dentro de los problemas mas importantes que enfrento México durante este

periodo, se encuentran los siguientes:
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Econdémicos

Sociales

Devaluaciones del peso.

Inflacién.

Interrupcién de flujo de capitales extranjeros hacia México.
Incremento en el costo del dinero.

Disminucién de las reservas.

Incremento en la deuda externa.

Balanza Comercial positiva (a partir de 1995)

Aparicién de movimientos armados.
Magnicidios.

Corrupcién y abuso de poder.

Percepcién extranjera de la situacién politica.

Incertidumbre de los resultados de las elecciones de 1997.

Respuesta del gobierno ante las elecciones y la democratizacién.

Centralizacién de la poblacién.

Nivel educative promedio: primaria.

Falta de impulso por parte del gobierno a la educacién.

Falta de infraestructura a nivel educativo medio y superior.

Aumento del autoempleo.

Insuficiencia en vivienda digna para la poblacién.

Insuficiencia en infraestructura y atencién del sector salud a clases media

y baja.
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Capitulo 2. Industria del vestido.

En este capitulo se hablara del comportamiento que ha presentado la industria del
vestido en los altimos afios, de la Camara Nacional de la Industria del Vestido --
como un organismo de apoyo a las empresas que integran al sector y los servicios
que les ofrece -- y de los apoyos gubernamentales que se ponen a disposicién de
los empresarios del mismo, definiendo los objetivos de cada uno de los programas,
asi como las ventajas que proporciona el participar en alguno de ellos. Todo esto

con el fin de impulsarlos a penetrar en nuevos mercados.

I.- Panorama nacional de la industria del vestido.

I.1.- Comportamiento del consumo.

La industria del vestido ha resentido la perdida del poder adquisitivo en la
poblacién mexicana, debido a la inflacién tan alta y variable que ha sufrido el pais
desde finales de 1994 (tabla 2.1). En la comparacién del primer semestre de 1996
respecto al mismo periodo de 1995, se observa que el volumen consumido de
prendas de vestir decreci6 en total el 4.1%, siendo la caida en prendas de vestir de
hombre del 5.1% y del 3.3% en mujeres. Este decremento en el consumo interno de

prendas de vestir ha originado, entre otras cosas, la subutilizacién de capacidad

instalada en los productores nacionales que venden al mercado nacional.

Tabla 2.1
Jiual 2P
ndice general de 8.01% 40.73% 20.39% Porcentaje | Banco de
precios al consumidor México
ndice de precios de 6.65% 34.09% 21.9% Porcentaje | Banco de
ropa y calzado México

Fuente: Camara Nacional de la Industria del Vestido.
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En lo que respecta a los principales canales de distribucién, el volumen
desplazado por tianguis y mercados aumenté en un 17.4%; en tiendas
departamentales decrecié el 20.5% y en tiendas de descuento se contrajo en un
14.4% ; lo cual indica que los canales formales de distribucién que por naturaleza
incurren en costos adicionales (salarios, cargas sociales, impuestos, etc.), han
perdido participacién respecto a medios informales de distribucién por la
competencia desleal que los segundos realizan y los precios mas econémicos que

llegan a ofrecer en algunos articulos.

1.2.- Comportamiento de la oferta.

Durante 1996, existieron dos elementos que describieron el comportamiento de la
rama industrial dedicada a la manufactura de prendas de vestir, presentdndose
por un lado las condiciones del mercado interno determinadas por el nivel de
consumo y por otro, el ritmo ascendente de las exportaciones que se observaron en

el sector desde 1995.

En lo que respecta al PIB de la cadena textil-confeccién, se contabiliz6 que en el
altimo trimestre de 1995, este crecié en un 0.2% contrariamente al PIB nacional el
cual decrecié en un 5.8%; desde entonces, las tasas de crecimiento de la cadena
textil han sido mayores que las del PIB nacional, aportando la industria del vestido

dentro de la cadena textil un 46% del valor real anualizado de la produccién.

Dentro de los cambios porcentuales que se registraron en 1996 con respecto al
mismo periodo de 1995, el PIB textil-confeccién crecié en términos reales, en un
9.6% en el primer trimestre, un 24.7% en el segundo trimestre, y un 13.5% en el
tercero, mientras que en contraste al cierre del tercer trimestre de 1996, el PIB

nacional solo se incremento un 7.4% y el manufacturero en un 13.9%.
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Tabla 2.2
Millones
PIB Nacional 1,312,200 | 1,210,369 | 1,263,921 |de pesos a| INEGI
precios de
1993
Millones
PIB de la cadena 19,459 17,608 20,799 |de pesos a| INEGI
textil: ' precios de
1993
Cambio % en el PIB
de la cadena textil® 1.10% -11.70% 24.70%
respecto al mismo
periodo del afo
previo:
Participacién
porcentual de la 1.48% 1.45% 1.60% Porcentaje
cadena textil en el
PIB Nacicnal:
Participacién Estimado
porcentual estimada 45% 46% 45% Porcentaje | por la
del sector CNIV
confeccién dentro
de la textil:

Fuente: Camara Nacional de la Industria del Vestido.

La industria del vestido, registr6 en exportaciones, las cifras definitivas de 85

millones de délares en 1994, 219 mdd en 1995 y se estim6 que las exportaciones de

vestuario en 1996 ascendieron a 276 mdd.

36 Cadena textil: sector industrial, textiles, prendas de vestir y cuero
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De la rama de maquila (la mas importante de la industria), en 1994 se exportaron
1,320 mdd, en 1995 se alcanzé la cifra de 2,087 mdd y en 1996 se export6 alrededor
de 2,820 mdd. Esto significa que de 1994 a 1995 las exportaciones definitivas

crecieron en un 159% y las de maquila en un 58%, mientras que de 1996 a 1995 se

aumento un 26% en exportaciones definitivas, y en un 35% para la maquila, como

se puede observar en la tabla 2.3.

Tabla 2.3

SICM

con maquila:

| Importaciones 746,621,330 | 358,363,869 | 118,011,881 | 220,513,629
definitivas: SECOFI
Exportaciones 84,832,250 | 219,414,409 | 161,634,081 | 277,086,996 | SICM
definitivas: SECQOFI
Total -661,789,080 | -138,949,460 | 43,622,200 56,573,367 | SICM
SECOFI
Exportaciones 1,320,422,033 | 2,087,555,270 | 1,641,503,595 | 3,048,506,676 | SICM
de maquila: SECOFI
Balanza comercial| 658,632,953 |1,948,605,810 | 1,685,125,795 | 3,105,080,043 ] SICM
SECOFI

Fuente: Camara Nacional de la Industria del Vestido.

Por otra parte en prendas de vestir el consumo interno en 1996, fue alrededor de

2,400 millones de délares, en 1995 de 2,534 mdd y en 1994 de 2,953 mdd, es decir,

que entre 1994 y 1996, el mercado interno se contrajo un 18.7% a causa de la

recesion en la que entré el pais a partir de 1994. Tal circunstancia redujo tanto las

ventas de los productores nacionales como las importaciones.
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Produccion nacional 2,292 2,456 Millones
de dé6lares

Variacién porcentual { -0.56% 4.49% 2.55% CNIV 1994
respecto al afic y 1995
anterior: Macro

_ Asesoria
Valor total del 2,953 2,534 2,400 Millones | Economia
mercado nacional de dé6lares 1996
Variacién porcentual | 2.43% -14.19% -5.29%
respecto al afio
anterior

Fuente: Camara Nacional de la Industria del Vestido.

Este efecto en las importaciones es notable, ya que como se puede observar en la
tabla 2.3, en 1994 se importaron 747 mdd en prendas de vestir, mientras que en
1995 las importaciones disminuyeron hasta 358 mdd y en 1996 esta cifra
disminuyo hasta 220 mdd. Esto significa que entre 1994 y 1996, el valor de las
importaciones cay6 en un 70.5%. Esto debido a la caida de las importaciones y el
aumento de las exportaciones que se obtuvieron en 1996, logrando un superavit en
la balanza comercial del sector (sin considerar las actividades de maquila) ,
ademads de que la produccién nacional, gracias a las exportaciones entre 1995 y
1996, obtuvo un crecimiento del 2.5%, para contabilizar cifras alrededor de 2,456
mdd.

La actividad exportadora ha repercutido favorablemente en los niveles de empleo
del sector de modo que, durante 1996, la industria gener6 aproximadamente 72
mil plazas de trabajo. Se estima que lo anterior ha permitido que el nimero de

empresas del sector aumente de 11,300 a 11,700 entre 1995 y 1996, es decir un
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incremento del 3.5%, el cual resulta significativo en comparacién con periodos

anteriores en el mismo sector.

Tabla 2.5

1994 7 1995 1 1996 | Unidades |
N Diciembre | Diciembre | Octubre . ol
Namero de 282,577 287,950 359,765 Personas IMSS
empleados
ocupados:

Fuente: Camara Nacional de la Industria del Vestido.

En resumen, la industria del vestido ha repuntado durante este tiempo gracias a
las exportaciones, y se espera que para 1997 las exportaciones definitivas de la
industria crecerdn en un 23% y las de maquila en un 29%; asi como una
recuperacién en el mercado interno de entre el 4% y 5%. Pero al crecer el mercado
interno, se prevé que las importaciones se incrementaran alrededor de 4 puntos
porcentuales por cada punto porcentual que aumente el mercado, es decir, entre

un 16% y un 20%.

II.- Camara Nacional de la Industria del Vestido.

La industria del vestido cuenta con una Cémara que pretende agrupar a los
miembros del sector a fin de organizarlos y apoyarlos, la cual se denomina

Camara Nacional de la Industria del Vestido (CNIV).

Vale la pena recordar que las cdmaras nacionales de nuestro pais son érganos de
apoyo para las industrias de todos los niveles, a fin de ofrecer consultorias,
informacion o asesorias en temas de interés especifico para los empresarios de su

sector.
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Dentro de las metas de la CNIV, esta la del integrar y el de capacitar a cada uno de
sus miembros como organizacién y el concientizarlos sobre lo necesario que es
romper con paradigmas tradicionales a fin de ser mas productivos, ademds de
buscar nuevas préacticas empresariales que coadyuven al fortalecimiento de la

industria.

La CNIV da un servicio de asesorfa personal y profesional para los empresarios
que asf lo deseen en materia de: comercio exterior, comercio interior,
administracién y finanzas, sistema juridico, capacitacién, estudios econémicos,

comunicacion e informatica.

Comercio exterior:

o Ofrece consultoria sobre clasificacién arancelaria, trdmites de exportacién,
padrén de importaciones, TLC, Normas Oficiales Mexicanas para productos
procedentes del extranjero y normas de etiquetado norteamericanas.

s Proporciona formato e informacién sobre requisitos para el llenado del
certificado de origen.

¢ Forma y provee de la tramitacién de cupos textiles a tos EE.UU.

¢ Promueve la maquila mexicana en el extranjero y canaliza las demandas
extranjeras de prendas de vestir mexicanas.

¢ Informa y proporciona formatos de los programas de promocién a las
exportaciones (PITEX, ECEX, ALTEX, Maquiladoras y Draw Back) que maneja
Secretaria de Comercio y Fomento Industrial.

o Ofrece oportunidades de negocios en el extranjero a través de la promocién de
ferias y misiones comerciales.

¢ Proporciona informacién actualizada sobre comercio exterior y sobre los
incentivos de financiamiento que el Banco Nacional de Comercio Exterior

(BANCOMEXT) ofrece a las exportaciones del sector vestido.
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Comercio interior:

Detecta oportunidades comerciales nacionales.

Proporciona informacién sobre bolsa de maquila.

Participa en encuentros empresariales con el comercio detallista.

Informa sobre proveedores de tela y habilitacién, asi como las tendencias de
moda.

Ofrece una base de datos de clientes morosos.

Administracion y finanzas:

Gestiona la obtencion de fondos de Nacional Financiera (NAFIN) para el
financiamiento de compras de materia prima, salarios, maquinaria y equipo.
Ofrece asesoria financiera con recursos de BANCOMEXT para exportacién.
Proporciona servicios de auditoria en los dictimenes del IMSS.

Lleva la contabilidad de manera externa, incluyendo la formulacién de estados
financieros y declaraciones.

Ofrece orientacién sobre nuevas disposiciones fiscales.

Proporciona informacién sobre: crédito al salario, IMSS, SAR, INFONAVIT y
FONACOT.

Sistema juridico:

Cuenta con la "Ventanilla Gnica de gestién para tramites ante el D.D.F. "

Elabora propuestas de desregularizacién y celebracién de convenios de
sirﬁpliﬁcacién administrativa con autoridades del gobierno federal para la rama
industrial.

Asesora y ofrece consultas sobre leyes y reglamentos; gestién de permisos y
licencias locales y federales para el funcionamiento legal de las empresas, y el

de registro de marcas.
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Da orientacién y consultas especializadas (Ley Federal del Trabajo, salarios
minimos, indemnizacién constitucional, corredores y notarios publicos y
directorio del gobierno federal).

Ofrece asesoria sobre la suspensién de pagos y quiebras.

Revisa y promueva las Normas Mexicanas y las Normas Oficiales Mexicanas

(NOM) de aplicacién en el ramo de la confeccién.

Capacitacion:

Organiza e imparte cursos especializados para la industria de la confeccién, a
todos los niveles.

Ofrece seminarios dirigidos a niveles directivos, mandos medios, disenadores y
operarios.

Asesora en materia de programas de productividad y calidad.

Organiza conferencias informativas para el riesgo de comisiones mixtas de
seguridad e higiene y comisiones de capacitacién mixta.

Cuenta con bolsa de trabajo a nivel gerencial, administrativo, mandos medios y
operarios.

Realiza busqueda de apoyos gubernamentales para el desarrollo de actividades
a favor de la consultoria y capacitacién.

Realiza actividades de vinculacién con instituciones educativas para cubrir los
perfiles ocupacionales que la industria demanda.

Cuenta con una unidad promotora del programa CIMO (Calidad Integral y
Modernizacién) de la Secretaria del Trabajo y Prevencién Social.

Informacién sobre aspectos técnicos para la confeccion.

Estudios Econémicos:

Desarrolla estudios econémicos especializados.
Contribuye a la defensa del sector por medio de la deteccion de productos

importados subvaluados a través del programa de control aduanero.
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e Asesora en temas econémicos y en el manejo de informacién cuantitativa para la
toma de decisiones.
e Ofrece estadisticas e indicadores econémicos del sector (produccién, producto

interno bruto, empleo, etc.)

Comunicacion:
e Publicaciones mensuales del boletin.
¢ Difusién de eventos.

e Difusién de informacién relevante semanalmente.

Informatica:
e Generacion de informacién de la base de datos de socios a nivel nacional.
¢ Asesoria en materia de computacién.

¢ Actualizacién de la pagina electrénica.

La CNIV se divide en diversos sectores, con la finalidad de poder atender de
manera mas eficiente y eficaz las demandas de sus socios, dichos sectores se

enumeran a continuacion:

Sastreria a la medida.

Fabricantes de trajes en serie.
Fabricantes de camisas.

Fabricantes de pantalones.

5

Fabricantes de ropa interior de hombre, joven o nifio (incluye: batas, pijamas,

camisetas y calzoncillos).

6. Fabricantes de ropa interior para dama, jovencitas o nifas (incluye: lenceria,
corseteria, pijamas y camisones).

7. Disehadores de alta costura.

8. Fabricantes de unjformes en general y accesorios.
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10.
11.
12.

13.
14.

15.
16.
17.

18.
19,

Magquila de toda clase de ropa para dama, caballero y nifos.

Fabricantes de ropa de piel con pelo o sin pelo y sus accesorios

Fabricantes de ropa para nifos, nifias y bebes.

Fabricantes de ropa activa, ropa para actividades deportivas, trajes de baio,
andlogos o similares.

Fabricantes de ropa casual o informal.

Fabricantes de corbatas, plastrones, panuelos, mascadas, chales, bufandas,
anéalogos o similares.

Fabricantes de chamarras, coordinados informales para jovenes y nifos.
Fabricantes de vestidos, faldas, blusas y coordinados.

Fabricantes de blancos, andlogos o similares (sidbanas, fundas, cojines,
manteles, toallas, cortinas, sobrecamas, mantas, frazadas y sus coordinados).
Talleres de ropa de punto.

Fabricantes de ropa que se dedique a la produccién o reparacién de toda clase
de ropa o derivados de la confeccion, siempre y cuando no estén clasificados

en las secciones anteriores.

La empresa LUFERR], en la cual basamos nuestra tesis, entra dentro del sector

namero diez referente a los fabricantes de ropa de piel con pelo o sin pelo y sus

ACCcesorios.

45



Industria del vestido

III.- Apoyos gubernamentales para empresas exportadoras.

Dentro de los apoyos gubernamentales de los que puede hacer uso esta industria,

encontramos los siguientes:

III.1.- PITEX (Programa de importacion temporal para producir
articulos de exportacién).

Su objetivo es permitir a sus beneficiarios, empresas productoras de bienes y
servicios, realizar al amparo de este programa importaciones temporales de
insumos que se utilizardn en la elaboracién de productos de exportacién sin cubrir

el pago de los impuestos de importacién, IVA y de las cuotas compensatorias.

Los beneficiarios son personas fisicas y morales productoras de bienes y servicios
no petroleros establecidas en el pais que exporten directa e indirectamente y las
ECEX (Empresas de comercio exterior que desarrollan proyectos especificos de

exportacién) que es un apoyo gubernamental que se define mas adelante.

Algunos de sus beneficios son: i} el de importar temporalmente sin requerir
permisos previos ni autorizaciones administrativas especificas de ninguna clase. ii)
acogerse a las facilidades previstas en las disposiciones en materia aduanera para
exportar e importar sus productos por las distintas aduanas del pais y en una o
varias partidas. iii) que los exportadores que realicen importaciones temporales de
mercancias no requeriran tener la propiedad de las importaciones. iv) que se
podra autorizar la venta en el mercado nacional de los productos elaborados con
las mercancias importadas a su amparo hasta por un 30% del valor de las
exportaciones objeto del programa. v) que las empresas que vendan a una empresa
PITEX y obtengan de ella la Constancia de Exportacién (ver mas adelante) serdn

consideradas como exportaciones definitivas para los efectos de facturacién a tasa
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cero de IVA. vi) que las mercancias que se transfieran entre empresas PITEX o
Maquiladoras estaran liberadas de la obligacién de retornar al extranjero, siempre
y cuando el vendedor cuente con la constancia de exportacién por parte del
comprador. vii) que las empresas que cumplan con el programa podrin obtener el

cambio de régimen de conformidad con lo establecido en la ley aduanera.

II1.2.- ECEX (Empresas de comercio exterior).

Su objetivo es el de promover exportaciones en aquellas empresas que no pueden

introducirse en el mercado extranjero por si solas.

ECEX promueve la operacién de empresas especialistas en comercializacién, a fin
de lograr que la distribucién de los productos nacionales en el extranjero se vuelva

mas eficiente.

Las ECEX deberan reunir una oferta exportable de diversos productores
nacionales, orientando al fabricante sobre las necesidades del mercado extranjero.
De esta manera ofrecerd un producto homogéneo y competitivo en el mercado, asi
como también le permitird al productor concentrarse sélo en la elaboracién de
productos. Se busca desarrollar a través de las ECEX: canales de comercializacién,

proveedores nacionales y exportaciones de empresas medianas y pequenas.

Los beneficiarios son pequefias y medianas empresas. Algunos de sus beneficios
son: i) que los exportadores mexicanos contacten directamente con los
compradores del exterior disminuyendo su dependencia hacia los intermediarios.
ii) promover la oferta exportable, ampliar las oportunidades de venta, organizar y
normalizar la oferta, adecuar fa produccién a los requerimientos del mercado
externo y generar proyectos de produccién para la exportacién. iii) posibilidad de
que todos los proveedores de las ECEX facturen con tasa cero. iv) exencién del

impuesto especial sobre produccién y servicios en mercancias adquiridas por las
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ECEX. v) el tratamiento de empresa ALTEX. vi) posibilidad de suscribir un PITEX
para desarrollar proyectos especificos de exportacién. vii) que la Secretaria de
Hacienda y Crédito Publico (SHCP) podra autorizar que las ECEX nombren a un
apoderado aduanal para varias aduanas y diversos productos, que realice todos
los tramites aduaneros relativos a sus actividades comerciales (despacho

simplificado). viii) que las ECEX tendran la posibilidad de importar.

IIL3.- ALTEX (Empresas altamente exportadoras).

Su objetivo es apoyar la operacion de las ALTEX, otorgandoles facilidades
administrativas y fiscales con el propdsito de promover la exportacién de

productos mexicanos.

Sus beneficiarios son personas fisicas o morales establecidas en el pais productoras

de mercancias no petroleras y las ECEX con registro vigente.

Algunos de sus beneficios son: i) el gozar de los derechos del programa de
devolucién inmediata para contribuyentes ALTEX cuando obtengan saldo a favor
en sus declaraciones provisionales del IVA. ii) la exencién del requisito de
segunda revisién de las mercancias exportadas en la aduana de salida, siempre
que estas hayan sido despachadas en una aduana interior. iii) la posibilidad de
nombrar a un apoderado aduanal para varias aduanas y diversos productos. iv)
aprovechar los apoyos financieros especificos para las ALTEX desarrollado por
BANCOMEXT. v) acceso gratuito al sistema de informacién comercial

administrado por la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial.

48



Industria del vestido

III. 4.- Draw Back (Devolucion de impuestos de importacién a
exportadores).

Su objetivo es el devolver a los exportadores los impuestos generales de
importacién que hubieren pagado por materias primas, partes, componentes y
demds insumos de origen extranjero, incorporados a los productos que elaboren y

exporten, o de mercancias que se retornen al extranjero en el mismo estado.

Sus beneficiarios son personas fisicas o morales establecidas en el pais que realicen
directa o indirectamente exportaciones de mercancias y que incorporen a éstas,
materias primas, partes y componentes y otros materiales de origen extranjero, asi
como las personas fisicas o morales establecidas en el pais que retornen al
extranjero directa 6 indirectamente mercancias en el mismo estado en que fueron

importadas.

El beneficio, es la devolucién del impuesto general de importacién, cuyo monto se
determina tomando como base la cantidad pagada por concepto de impuestos
entre el tipo de cambio del peso con respecto al délar de los EE.UU. a la fecha en
que se efectud dicho pago. El resultado de esta operacién se multiplica por el tipo
de cambio vigente de la fecha en que se autoriza la devolucién. El monto de los
impuestos de importacién devuelto es depositado por la Secretaria de Hacienda y
Creédito Piblico en la cuenta del beneficiario del programa establecida en algunas

de las instituciones bancarias autorizadas.

II1.5.- Empresa maquiladora.

Es una empresa productora de bienes o servicios establecida en territorio nacional
que mediante contrato, se compromete con una empresa matriz instalada en el
extranjero a realizar un proceso industrial o de servicio destinado a la
transformacién, elaboracién o reparacién de mercancias de procedencia extranjera

importadas temporalmente para su exportacién posterior y que cuente con el
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Programa de Maquila de Exportacion. Asimismo, aquellas actividades de servicios

que tengan como finalidad la exportacién o apoyar a ésta.

El Programa de Maquila de Exportacién es el documento legal expedido por la
Secretaria de Comercio y Fomento Industrial, que ampara la actividad autorizada

para la realizacién de operaciones de maquila.

Los beneficiarios son personas fisicas y aquellas morales que demuestren estar
debidamente constituidas en los términos que para el caso estipula la legislacion

nacional.

Algunos de sus beneficios son: i) la obtencién de apoyos gubernamentales para el
establecimiento y operacién de empresas Maquiladoras, mediante los cuales se les
permite la importacion temporal libre de pagos de aranceles de la maquinaria,
equipo y materias primas necesarias para llevar a cabo sus procesos productivos.

ii) el poder destinar parte de su produccién al mercado nacional.

II1.6.- Constancia de exportacion.

Es el documento que comprueba la legalidad de la transferencia de mercancias
entre proveedores nacionales y empresas que cuentan con Registro Nacional de la
Industria Maquiladora de Exportacién, con programa PITEX o por ECEX. Dicha
transferencia se considera una exportacién y por tanto el comprador adquiere un

bien en exportacién temporal y el proveedor lo exporta indirectamente.
Sus beneficiarios son las empresas que puedan convertirse en proveedores

nacionales de mercancias que serdn exportadas directa o indirectamente por

empresas que cuentan con programas PITEX, Maquila, o ECEX.
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Los proveedores nacionales pueden a su vez contar con un programa PITEX o de
Maquila, o bien ser proveedores de mercancias 100% nacionales o de aquellas que

fueron importadas en forma definitiva.

Algunos de sus beneficios son: i) que sustituye en un sélo documento al
pedimento de exportacién <<virtual>> y al pedimento de importacién temporal
<<virtual>>. ii} que es un documento que se emite entre particulares y no requiere
de certificacién oficial alguna. iii) aplicar la tasa del cero porciento del IVA en las
mercancias entre nacionales que se destinen a la exportacién. iv) recuperar los
impuestos de importacién pagados por mercancias que tendran como destino final
la exportacién, ya sea transformados o en el mismo estado. v) incorporar a la

pequeiia y mediana industria en la cadena productiva de exportacién.

II1.7.- SIEM (Sistema de informacion empresarial mexicano).

Su objetivo es el presentar un programa a los empresarios a través del cual
conozcan la gran diversidad de ofertas y servicios existentes a nivel nacional. Es
un padrén publico exhaustivo que requiere para cumplir su propésito de una
cantidad suficiente de datos acerca de las empresas suscribientes. La informacién
dada por las empresas se manejard siempre de manera confidencial y sera

obligatoria.

Al SIEM lo integran los siguientes servicios: registro empresarial, sistema de

subcontratacion, sistema de desarrollo de proveedores y el compra net.

II1.8.- SIMPEX (Sistema mexicano de promocion externa).

El Sistema Mexicano de Promocién Externa es un sistema en linea que facilita el
intercambio de informacién entre empresas mexicanas y extranjeras. Este sisterna

enlaza y concentra los esfuerzos de los diversos organismos involucracdos en la
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labor de promocién en México dirigidos por la Secretaria de Comercio y Fomento
Industrial con el objeto de alcanzar un impacto positivo y directo en la

consolidacion de negocios comerciales y de inversion.

IV.- Conclusion.

La industria del vestido ha resentido en todos sus niveles la crisis de forma
notable, esto se puede observar en la caida que a habido en el consumo de prendas
de vestir en el mercado interno, debido a que las prendas de vestir son uno de los
primeros articulos que la poblacién deja de consumir o que al menos no consume
al mismo nivel cuando su poder adquisitivo disminuye, de aqui la importancia de
la exportacién, el cual, es un elemento que permite fortalecer a la industria y que
da la posibilidad de seguir creciendo abarcando nuevos mercados, cuando el

nacional tiende a decrecer durante una recesién como la que se esta padeciendo.

Un efecto importante que se ha presentado en los dltimos afios en la industria del
vestido ha sido su contribucién a la balanza comercial, la cual se ha ido
incrementado afio con ano. Este efecto es resultado de varias acciones que se han y

se siguen llevado a cabo, como son:

e El apoyo que ha brindado en diferentes aspectos la CNIV a los empresarios del
sector, ddndoles difusiéon en el extranjero, informacién del entorno externo e
interno y asesoria a cualquier nivel de la empresa.

s El impulso que ha proporcionado el gobierno al sector industrial, por medio de
los diferentes programas que ha realizado en interaccion con Secretarias y
demas dependencias gubernamentales, asi como los acuerdos y tratados que ha
firmado con otros paises, a fin de lograr una mayor apertura en el intercambio

comercial.
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La CNIV es un organismo que brinda un apoyo muy completo, lo cual se puede
apreciar en los programas que ofrece al sector, ya que cubre varios parametros que
resultan necesarios, para que las empresas puedan fortalecerse y logren ser mas
competitivas a nivel nacional e internacional. Una debilidad que observamos
dentro de su funcionamiento, es la falta de difusion a nivel nacional de los

programas que ofrece, sobre todo en la pequeiia y micro industria.

En cuanto a los apoyos gubernamentales, estos han aparecido cada vez mejor
estructurados y variados, los cuales van desde la extensiéon de impuestos en
algunos casos, hasta asesorias y tramites mas sencillos, dando el impulso y la
posibilidad a la empresas del ramo, a exportar de una manera mas competitiva, de

forma que el exportar resulte mds atractivo y sencillo a periodos pasados.
Para 1997 se estima que las exportaciones definitivas de la industria creceran en un

23%, lo cual permite pensar en una oportunidad real para las empresas del ramo

que estén mejor preparadas y con deseos de penetrar en mercados extranjeros.
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Capitulo 3. LUFERRL

I.- Historia de la empresa.
La empresa LUFERRI se localiza en el D.F. y se dedica al giro de la fabricacién y

comercializacién de prendas de vestir de piel. La empresa fue fundada en 1988 por

el Sr. Luis Felipe Rios Mazariegos, e inici6é operaciones con inversién propia.

En los primeros cuatro anos, se contaba tGnicamente con un pequeiio taller de
produccién localizade en la casa del propietario, siendo hasta 1991 cuando se
logré establecer un taller externo con mayor infraestructura, para poder enfrentar

la creciente demanda del mercado.

En un principio LUFERRI dirigi6é sus ventas a particulares. Posteriormente, en
1990 inici6 las ventas al mayoreo a través de boutiques entre las que destacaron
Adriano's y Haber. A partir de 1993, amplié su cartera de clientes con labores de
maquila; esta operacion se realiza para las marcas de Furor y Diesel, quienes son
los clientes potenciales de la empresa, y a permitido a la misma acceder a pedidos

de mayor volumen y frecuencia.

En el ramo de la produccién y comercializacién de prendas de vestir de piel,
LUFERRI tiene entre sus principales competidores a las siguientes empresas:

Feldini S.A. de C.V. y Creaciones Victoria.

IL.- Personal y administracién.
El fin de la organizacién en una empresa, es la determinacién y asignacién de

deberes, con el propésito de poder obtener las ventajas de la fijacién de
responsabilidades y la especializaci6n en el personal de la empresa, a través de la

subdivision del trabajo.
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En LUFERR], todas las decisiones estdn centralizadas en el Sr. Luis Felipe Rios
Mazariegos, el cual funge como Director General de la misma. Entre las
actividades que desempena, su principal funcién es la de coordinar todas las

actividades dentro de la empresa, asi como la evaluacién y control de las mismas.

Administracién.
En este departamento se cuenta con una persona que desarrolla las funciones de

presupuesto y facturacién, asi como el manejo de la némina.

Contabilidad.

La contabilidad es llevada en la empresa por un contador externo. Esta funcién es
bastante sencilla, ya que controla dnicamente los ingresos y egresos de la empresa,
procurando esencialmente realizar un control para el pago de los impuestos. Una

caracteristica importante es que la empresa se encuentra dentro del régimen
simplificado de la SHCP.

Compras.

El encargado de este departamento, al igual que en la mayoria de las areas es €l
Director General y su objetivo es el de llevar a cabo la adquisicién de las materias
primas necesarias para la realizacién de los productos. Es politica de la empresa
buscar desde este departamento un control de calidad, por lo cual, los proveedores

son seleccionados bajo este criterio.

Produccidn.

Esta area se compone del siguiente personal: un cortador, un auxiliar de corte
(habilitador) y dos costureros. Este departamento se encuentra dividido en cinco
secciones, las cuales son: disefic y moldes, corte, habilitacién, confeccién y

terminado. La finalidad de cada una de estas secciones es la de administrar los
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recursos materiales; la maquinaria y equipo, y al personal durante todo el proceso,

a fin de transformar la materia prima en un producto final.

Control de calidad.

Este departamento tiene como objetivo el establecer los criterios de aceptacién y
rechazo de:

i) Los materiales.

ii) Los procesos de produccién y ventas.

iiifLos productos conforme a los estindares de calidad y productividad

establecidos.

El control de calidad depende en gran parte de que cada una de las personas que
intervienen en el proceso de produccién esté consciente de la calidad que se

requiere en la realizacién de su labor.

Mantenimiento.
Esta drea se encarga de mantener funcionando de manera adecuada y constante la
maquinaria y equipo utilizado en los procesos de produccién. Es encabezado por

el Director General y por cada uno de los empleados que utilizan el equipo.

Almacén
En este departamento se controlan los inventarios de materia prima existente,

producto en proceso y producto terminado.

Ventas.
Esta seccién realiza los contactos con clientes potenciales, ademas de llevar a cabo
las negociaciones y administra la recepcién de los pedidos, asi como la

comercializacién y entrega de los productos.
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Organigrama de LUFERRL
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I11.- Productos.

LUFERRI fabrica prendas disefiadas por la misma compafija, asi como modelos
exclusivos de sus clientes, atendiendo de esta forma las necesidades especiales de

cada uno de ellos.

III.1.- Productos principales.

Tabla 3.1
1.- Chamarras: Cazadora. | 400
Piloto. 370
Vaquera. : 350
2.- Chalecos: Vaquero. 160
Cazador. 200
Rockero. 180
3.- Tops. — 100
4.- Faldas: Mini. 150
Clasica. 180
5.- Sacos: Damas 400
Caballero. 350
6.- Camisas: Dama. 300
Caballero. 300
7.- Blusa para dama. - 150
8.- Pantalon: Vaquero. 250
9.- Gabardinas y abrigos. - 450
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Los modelos de cada producto son variables, ya que los disefios son de temporada
y duran en el mercado tan solo un perfodo de tiempo.
Para toda la variedad de productos con los que trabaja LUFERRI, el nimero

promedio de prendas por lote maquilado es de 100 piezas.

II1.2.- Mezcla de productos vendidos (1997).

LUFERRI presenta dos tendencias de ventas al afio, la primera ubicada en el

primer semestre y la segunda en el tltimo.

Primer semestre.- Estos meses comprenden la temporada Primavera-Verano, en la
cual las prendas de piel no representan una gran demanda, por lo que la
produccién es minima (pedidos de aproximadamente 10 piezas al mes). Las ventas
en su mayoria se realizan sélo a particulares (boutiques, bazares, pedidos

especiales, etc.).

Segundo semestre.- En este periodo es donde se registran las ventas més altas, ya
que abarca la temporada Otofio-Invierno, la cual es ideal para este tipo de

prendas.

Debido a lo anterior, la siguiente tabla sélo contiene lo referente al segundo

semestre de 1997 (registro mas actual).
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Chamarras. 100 | 100 | 200 | 300 | 200 | 100 1,000
Chalecos. 20 50 50 20 140
Tops. 100 100
Faidas. 50 30 80
Sacos. 10 10
Camisas. 50 50
Blusa para dama. | 10 10 20
Pantalén. 20 20 10 50
Gabardinas y 5 5 10
abrigos.

Total de productos vendidos en el semestre: 1,460

En base a la tabla 3.2 se puede observar que el producto de mayor venta es la
chamarra. El precio a mayoreo de éstas pueden variar de $1,500 a $2,500 pesos,
dependiendo del modelo que se elija en cada pedido, mientras que a menudeo el

precio varia de $2000 a $3000 pesos de acuerdo al modelo.

IV.- Clientes.

Los principales clientes de LUFERRI actualmente son los que le solicitan labores
de maquila. En la tabla 3.3 se muestran a estos clientes y las ventas realizadas a

cada uno de ellos, en 1997,
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Tabla 3.3
Diesel. 500 47.62%
Furor. 300 28.57%
Marithé & Francois Girbaud. 100 9.53%
Revolucién 1910. 150 14.28%
Total 1050 100%

V.- Proveedores.
La piel es la materia prima principal en LUFERRI para la fabricacion de sus

prendas de vestir. Esta piel es adquirida en Leén, Guanajuato y Guadalajara,
Jalisco principalmente, ya que la mayor produccién de pieles es realizada en

dichos estados.

Los forros, entretelas, cierres, broches, herrajes, hilos y pegamentos, son
adquiridos en la Ciudad de México. No obstante algunas de estas materias primas
son de importacién en funcién del articulo a producir, asi como de las
especificaciones y requerimientos que desee el cliente. Los principales proveedores

son Jos que se muestran en la siguiente tabla.

Tabla 3.4

Piel » Teneria Coyazo.

¢ Teneria Mufoz.

s Alazan Curtidos y Maquilas
Forros Forros Neme
Entretela Casa Cuesta.
Cierres » Zipax

e Best
Broches y Herrajes | Eberly
Hilos Gitermann
Pegamentos Anahuac.
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VI1.- Maquinaria, equipo auxiliar y herramientas.
La maquinaria, equipo auxiliar y herramientas con las que cuenta LUFERRI son

las siguientes:

3 Maquinas de coser. MC
5 Cuchillas. HC
5 Piedras para afilar. HPA
5 Tijeras. HT
3 Planchas. HP
1 Remachadora manual. MRM
2 Remachadoras neumadticas. | MRN
4 Sacabocados. HS
1 Mesa de corte. MEC
1 Mesa de habilitacién. MEH

VII.- Aspectos productivos.

VII.1.- Sistema productivo.

El sistema productivo puede definirse como un conjunto de elementos que
interactian entre si para lograr un objetivo en comun (un producto). El producto

puede ser un bien (tangible) o un servicio {no tangible)'.

En base a lo anterior podemos catalogar a la empresa como un sistema productivo

de bienes, en virtud de que el producto que fabrica son prendas de vestir.

' Ing. Victor Manuel Rivera Romay. Apuntes de "Planeacion y control de la produccién™. Facultad de
Ingenicria, UNAM, Semestre 96-11. México D.F. 1996. Ciudad Universitaria.
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VII1.2. - Tipo de produccién.

El tipo de produccién es la forma en la cual se produce un bien o servicio, ésta

puede ser en:
¢ linea.
s lote/ proceso.

¢ punto fijo

s célula de produccién.

Las caracteristicas que definen a cada una de ellas son los siguientes:

Tabla 3.6

Linea. Fija. Fija.
Lote/ proceso. Maovil Mévil Fija.
Punto fijo. Fija Mévil. Mévil,
Célula de Movil Automatizacion Fija.
produccién.

Fuente. Apuntes de "Planeacién y control de la produccién”. Semestre 96-11

De la tabla 3.6 podemos determinar que para la empresa el tipo de produccién es

por lote o proceso, ya que como anteriormente se mencioné la compania elabora

alrededor de nueve productos con sus respectivos modelos cada uno. Otras

caracteristicas son la materia prima y la mano de obra que en este caso son méviles

durante todo el proceso, ademas de que la maquinaria y equipo son fijos. Como

una caracteristica adicional se puede decir que la mano de obra es especialista en

el producto.
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VIL.3.- Modelo de produccion.

Existen dos modelos de produccién: continuo e intermitente, los cuales presentan

las siguientes caracteristicas:

Tabla 3.7

Volumen de prodliccif-)h' I

Sistema de comercio.

Inventarios.

Maguinaria, = exible.
Publicidad. T B .M‘lasiva. = ) toéal.

Precio. Bajo. Alto.

Costo. Bajo. Alto.

 Tipo de mano deobra. | Especialista en el proceso.

Pronéstico. — I Fécﬂ Diffcil (dla adla)

Fuente: Apuntes de "Planeacién y control de la produccion”. Semestre 96-11

No todos los modelos de produccién tienen que presentar estrictamente las 12
caracteristicas anteriores, con el cumplimiento de las cinco que se encuentran
sombreadas y con letra cursiva, se puede determinar a que clasificacién

corresponde2.

? Ing. Victor Manuel Rivera Romay. Apuntes de "Planeacién y control de ta produccién”. Semestre 96-1I.

Meéxico D.F. 1996. Ciudad Universitaria.
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De lo anterior podemos clasificar a la empresa como un modelo_de_produccién

intermitente, por tener un tipo de produccién por lote o proceso; el cliente tiene la
opciéon de escoger tanto el producto como las caracteristicas del mismo; la
maquinaria es flexible por lo que una sola es capaz de realizar diferentes
productos; y el tipo de mano de obra es considerada como especialista en el
producto, ya que cualquier obrero esta capacitado para elaborar el articulo de

principio a fin.

VII.4.- Proceso de produccion.
Descripcion del proceso:

La elaboracién de cualquier prenda de piel, inicia con el trazado del molde, el cual
consiste en dibujar sobre papel krafcena cada una las partes que componen la
prenda a producir. Posteriormente se hacen las graduaciones de acuerdo a las
tallas requeridas; estas graduaciones consisten en hacer moldes para diferentes
tallas segiin sean las necesidades del cliente. Una vez que se tienen marcados los
diferentes moldes, se procede a cortar cada una de las piezas que lo conforman.

Estas piezas son clasificadas por medio de la talla y modelo que les corresponde.

Concluidas las actividades anteriores, se introduce la piel (materia prima principal
en el proceso), seleccionando estd de acuerdo a su color y grosor; dentro de este
proceso se inspecciona la calidad de la piel, revisando que no presente: lacras,
espinas, garrapatas y ralladuras por puas. Seleccionada la piel, se comienza con el
corte de la misma (cuidando que los cortes no rasguen la piel), seguido por una

supervision en la homogeneidad del color en todas las piezas.

La etapa siguiente dentro del proceso es la recepcién del forro, el cual es cortado
de acuerdo a las especificaciones del molde. Terminada la operacién anterior, se
recibe la entretela, que es cortada en las piezas que lo requieran (cuello, puiios,

carteras, vistas y pretinas).
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Paralelamente al proceso, se fabrican las etiquetas de piel, elaboradas con retazos
del corte de las prendas. La fabricacién de las etiquetas, principia con el corte de la
piel en base a las medidas requeridas; la siguiente maniobra es el corte del hule al
mismo tamafic del pedazo de piel, para que estas dos partes sean unidas con
pegamento. Unidas estas dos piezas (etiqueta), la actividad inmediata es troquelar
la etiqueta de acuerdo a la marca que se esté maquilando. La fabricacién de las

etiquetas acaba con el corte de las orillas y una inspeccién final.

La tarea posterior al corte del forro, es la habilitacién. La habilitacién consiste en la
preparacion de los paquetes que serdn entregados a la seccién de confeccion,

dichos paquetes contienen:

e Piel.

¢ Forro.

* Entretela.

¢ Etiqueta de piel.

e Talla.

* Instrucciones de lavado.
* Control de calidad.

o Accesorios?.

Preparados los paquetes, estos son entregados al drea de confeccién junto con el
pegamento e hilo necesarios para la hechura del lote ( El hilo es revisado para que
cumpla con el color solicitado por el cliente ). El proceso continua con la operacién
de entretelar; esta operacién se refiere a pegar la entretela con la piel ( dentro de

esta actividad se supervisa que las piezas se encuentren bien adheridas ) en las

® Estos accesorios (cierres, botones, cuellos de borrega, etc.), pueden variar de acuerdo al producto
y sus modelos.
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partes que se mencionaron anteriormente, con la finalidad de que éstas sean mads

resistentes, dado que son las partes de la prenda sometidas a una mayor friccién.

La accién siguiente es el encuartado, el cual consiste en darle una primera costura
a las uniones principales de la prenda (mangas, frente y espalda). Durante esta
operacién, se revisa que las puntadas sean lo mads uniformes posibles, y que los
hilos no estén reventados. Posteriormente, cada una de las uniones es doblada y
pegada sobre la prenda en la parte que les corresponde. Después, estas uniones
son sometidas a un proceso de martilleo ( con el fin de uniformar el adhesivo en

toda la pieza ).

Completado lo anterior, se procede a la costura de toda la prenda, con lo cual se
refuerza a todas las uniones antes ya manufacturadas, ademas de coser partes
secundarias (cuello, pufios, vistas, carteras, pretinas, etc.). Mds tarde, la prenda se
voltea al revés en su totalidad, con el propésito de coser el forro a la piel. El forro
debera haber llegado a esta fase, con: las especificaciones del producto, etiquetas,
instrucciones de lavado y tallas { todas correctamente colocadas ). Unido el forro a
la piel, se voltea la prenda al derecho y se realiza una nueva inspeccién para

verificar la posicién de los forros y la uniformidad de las puntadas.

Después se realiza el planchado de la prenda, principalmente del forro interior. La
siguiente fase es la del terminado, la cual varia en su acabado dependiendo del
producto y modelo a elaborar. El acabado comprende los siguientes accesorios:
cordones, herrajes, broches ( el broche se afiade a la pieza por un proceso de
remachado ), etc. Finalizada la operacién anterior, se examina el buen estado de
cada uno de los accesorios. Para los broches, se verifica que estos cierren y abran
adecuadamente, que no estén doblados y que cada una de las partes se encuentre
en su debida posicién. En los cordones se supervisard que la piel sea uniforme,
ademas de que debera cumplir con el tamafio requerido para cada modelo. Por

altimo los herrajes deberan de cumplir con la posicién preindicada.
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La siguiente funcién, es la inspeccién final del producto, en la cual se examina
nuevamente a toda la prenda, desde la uniformidad en las costuras, hasta el

terminado.

El proceso para la fabricacién de una prenda de piel, termina con su doblado y

almacenaje.

VIL5.- Diagrama de proceso de operacion.
En los diagramas de proceso de operacién 1, 2, 3 y 4 se indica en orden

cronolégico de toda la secuencia de eventos que se llevan a cabo en la elaboracién

de prendas de piel .

VI1L.6.- Distribucién de planta ("lay-out").
Los diagramas 1-A y 2-A. se muestra como se encuentran distribuidos en e} taller

la maquinaria y equipo, asi como la localizacién de cada una de las zonas donde se

realizan cada uno de los diferentes procesos de produccién.

VIL.7.- Diagrama de flujo de recorrido.

En el diagrama 1-B se muestra el recorrido de la materia prima principal (piel),

para cada uno de los procesos hasta que ésta es transformada en prenda de vestir.
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Diagrama del proceso de la operacién.

Operacion: Fabricacién de un articulo de piel.
Modelo: ----- .

Método: Actual.

Diagramo: Ménica Martinez y Géiser Saldivar.

Papel Krafcena.

Elaboracién de molde base.

Elaboracién de graduaciones del molde.

Corte de moldes.

Clasificacién del molde.(talla, modelo, etc.)
Piel.

Seleccién y clasificacion de la piel de
acuerdo a color y grosor.

Inspeccién de la piel. (que no tenga
lacras, espinas, garrapatas y paas)

Corte de la piel.

Inspeccién de cada una de las piezas
cortadas (mismo color y corte)

Forro.

Corte de forro.

Inspeccién del tamario adecuado de
las piezas cortadas.

HOZoHOO0ee-
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Diagrama del proceso de la operacion.

Operacién: Fabricacién de un articulo de piel.
Modelo: -----,

Método: Actual.
Diagramo: Ménica Martinez y Géiser Saldivar.

Piel. (retazos)

Corte de piel.
Hule.
@ Corte de hule.
Pegamento. Entretela.
@ Unir piel con hule. CS Corte de entretela.
Talla.
@ Troquelado. Inst. de lavado.
@ Corte de orillas. Control de calidad.
Cierre.
4 | Inspeccion final.
: Etiqueta de piel.
GKD Habilitaciéon.
Pegamento.
Hilo.

5 | Inspeccién del hilo
(color adecuado.)

Entretelar piezas.
(cuellos, puiios,
carteras, vistas, etc.)

6 | Inspeccion del
entretelado
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Diagrama del proceso de la operacion.

Operacién: Fabricacién de un articulo de piel.
Modelo: -,

Método: Actual.

Diagramo: Ménica Martinez y Géiser Saldivar.

Encuartar. (primera costura)

Inspeccién de puntadas uniformes,
sin hilos reventados.

Pegar uniones.

Martillar los dobleces

Coser de toda la prenda.

Voltear toda la prenda al revés

Coser forro.

Coser cierre.

Coser talla.

Coser Inst. de lavado.

Coser control de calidad.

2020202020202 B30
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Diagrama del proceso de la operacién.

Operacién: Fabricacién de un articulo de piel.
Modelo: --—-.

Método: Actual.

Diagramo: Mé6nica Martinez y Géiser Saldivar.

Coser etiqueta de piel.

Voltear la prenda al derecho.

Inspeccién de puntadas uniformes,
uniones y colocacién de forros, talla,
etc.

28 ) Planchar la prenda.

= HO®

Broches.

Remaches.

Cordones.

Herrajes.

29 } Terminado.

[nspecci6én de broches y remaches (que cierren
9 | bien, que no estén doblados), cordones (del
mismo tamario) y herrajes (posicion, etc.)

10 | Inspeccidn final (costura y terminado).

Doblar la prenda.
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Distribucién de planta (“Lay - out”).

Distribucién: Actual.
Diagramo: Ménica Martinez y Géiser Saldivar. No. 1-A

Py
-

4\

425 m 4.25m
. o
A
( \ L CORTE. ) ALMACEN
1.5 m
PATIO. L MOLDES. ]
BANOS. j 12m
'y
K \ 9.65m
OFICINAS. 3.5m
k / \ j \
A
CONFECCION. TERMINADO.
2.7 m
HABILITACION.
v  J
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Distribucion de planta (“Lay - out”).

Distribucién: Actual.
Diagramo: Ménica Martinez y Géiser Saldivar. No. 2-A

9m

T m-
MC1  MC-2
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Diagrama de flujo de recorrido.

Recorrido: Actual.
Diagramo: Ménica Martinez y Géiser Saldivar. No. 1-B

PATIO

OFICINAS
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VII.8.- Capacidad instalada.

Calculo de la capacidad instalada para chamarras de piel.

¢ El consumo de piel para cada pieza es de 375 dm?2

¢ El tiempo de fabricacidn para cada prenda es de 6 horas (360 minutos).
¢ Los dm? trabajados por minuto son:

375 (dm2/pieza) / 360 (min./pieza) = 1.04 (dm?/min.)

e Los dm? trabajados durante un mes son los siguientes, considerando que la

jornada de trabajo es de 12 horas al dia.
1.04 (dm?/min.) * 60 min./ 1 hr. = 62.5 (dm?/hr.)
62.5 (dm2/hr.) * 12 hr./ 1 dia = 750 (dm?/dia)

750 (dm?2/min.) * 24 dias/ 1 mes = 18,000 (dm?/mes)

» Las piezas producidas al mes son:

18,000 (dm?/mes) / 375 (dm2/pieza) = 48 (piezas/mes)
¢ La empresa cuenta con tres maquinas para la fabricacion de sus productos, por
lo que el nimero de prendas producidas al mes es de:

48 (piezas/mes) * 3 =144 (piezas/mes)

e Los dm? trabajados al mes son:

144 (piezas/mes) * 375 (dm2/pieza) =54,000 (dm?/mes)

La tabla 3.8 muestra todos los cdlculos anteriores para cada producto.
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Cabe mencionar que la capacidad instalada para chamarras de piel de la empresa
es de 54,000 dm?/mes solo en el taller, tomando en cuenta que LUFERRI cuenta
con dos talleres mas que le maquilan, y que estos talleres tienen la misma

capacidad instalada. La capacidad instalada considerando la maquila es:

LUFERRIL 54,000 dm?/mes.
Maquila 1. 54,000 dm?/mes.
Magquila 2. 94,000 dm?/mes.
Cap. Instalada con maquila. 162,000 dm?/mes.
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Calculo de la capacidad instalada por producto.

Tabla 3.8
Chamarras. 1,000 375 360 1.04 18,000 48.0 144 54,000 162,000
Chalecos. 140 180 150 1.20 20,736 115.2 345.6 62,208 186,624
Tops. 100 100 60 1.67 28,800 288.0 864 86,400 259,200
Faldas. 80 165 150 1.10 19,008 115.2 345.6 57,024 171,072
Sacos. 10 375 360 1.04 18,000 48.0 144 54,000 162,000
Camisas. 50 300 300 1.00 17,280 57.6 172.8 51,840 155,520
Blusa para dama. 20 150 150 1.00 17,280 1152 3456 51,840 155,520
Pantalén. 50 250 180 1.39 24,000 96.0 288 72,000 216,000
Gabardinas y abrigos. 10 450 480 0.94 16,200 36.0 108 48,600 145,800
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VIII.- Aspectos financieros.
LUFERRI maneja su contabilidad, bajo el régimen simplificado con actividades

empresariales que ofrece la SHCP. Esta empresa no es una sociedad, dado que
cuenta con un solo duefio, por lo que tiene la facilidad de declarar como persona

fisica. Este tipo de régimen otorga los siguientes beneficios:

¢ Facilita la mayor parte de los tramites fiscales y sus requerimientos, no teniendo
que hacer una declaracién informativa de clientes y proveedores, evitando los
procedimientos extensos.

¢ En lugar de elaborar su estado de posicién financiera, formulan una relacién de
bienes y deudas (ingresos-egresos) de acuerdo a la agenda fiscal.

¢ No necesita de un contador de base en la empresa.

¢ No paga impuesto al activo, salvo que rebase un limite estipulado por la ley

fiscal federal.

El régimen simplificado es recomendado para todas las empresas de clasificacién
"micro y pequefa", asi como las que cuenten con poco capital para iniciar
operaciones. La tnica causa por la que no se puede seguir dentro del régimen
simplificado es el momento en el que se sobrepase el limite que estipula la ley en
cuanto a los ingresos permitidos en un afio (un salario minimo elevado al afo en

un trimestre).

Utilidades y ventas anuales.

Las ventas anuales de 1997 de la empresa, en volumen, ascienden a 1,460 prendas,
considerando que el 69% de estas ventas son chamarras y que el 31% se encuentra
repartido entre los demas articulos. El monto de las ventas es de $2,650,000.00

pesos. Resultando con una utilidad neta de $268,779.00 pesos.
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IX.- Clasificacion de la empresa.
La clasificacién utilizada por SECOFI, para la estratificacion de los

establecimientos se basa en las siguientes caracteristicas:

Micro: Los establecimientos que ocupan hasta 15 personas y el valor de sus ventas

netas anuales sea de hasta 1 millén 500,000 pesos.

Pequeiio: Los establecimientos que ocupan hasta 100 personas y el valor de sus

ventas netas anuales sea de hasta 15 millones de pesos.

Mediano: Los establecimientos que ocupan hasta 250 personas y el valor de sus

ventas netas anuales sea de hasta 34 millones de pesos.

Grande: Los establecimientos que ocupan mas de 250 personas y el valor de sus

ventas netas anuales sea superior a los 34 millones de pesos.

LUFERRI ocupa a 5 personas y sus ventas anuales ascienden a $ 2,650,000.00

pesos, por lo que la clasificacion que le corresponde es la de una pequeiia

empresa.
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LUFERRIL

X.- Analisis SWOT (fuerzas y debilidades, oportunidades y
amenazas ).

+ Gran ﬂexibilidad en la fabricacién de productos.
e Calidad adecuada de productos.

¢ Contratos con clientes importantes en la industria del vestido.
¢ Mano de obra calificada

¢ Flujo de informacién agil, entre el director y personal.

o Costos fijos bajos.

* Estructura organizacional no planeada.

¢ Toma de decisiones centralizada en una persona.

¢ Dependencia de los proveedores.

» Dependencia de contratistas externos.

¢ Falta de planeacién a largo plazo.

o Capacidad instalada inactiva durante el primer semestre del afio.

s Falta de infraestructura.
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LUFERRI

Recuperacioén econémica en el pais.

Nuevos mercados como resultado de los tratados de libre comercio con paises
del Norte, Centro y Sudamérica.

Apoyos gubernamentales y otras entidades para exportar.

La CNIV espera para finales de 1997 un incremento del 23% en las
exportaciones del sector y un 29% en las de maquila.

Tipo de cambio subvaluado que promueve las exportaciones.

El cambio que se esta generando en la cultura laboral obrero-patronal.

——

Inestabilidad lﬁc;lihca y social.

Entrada de nuevos competidores (barreras de entrada bajas).

Tasas de interés reales demasiado elevadas, que bloquean las nuevas
inversiones para la mejora de equipos y procesos.

Mejora en el tipo de cambio, que eleve el nivel de importaciones y haga las
exportaciones menos competitivas.

Imagen de la industria mexicana en el extranjero.

En

virtud de que para la empresa reviste especial importancia el iniciar una

estrategia de exportacién que genere un mayor aprovechamiento de su planta y

por tanto una mayor generacién de utilidades, en el siguiente capitulo se realiza la

seleccion del mercado importador al cual es mas conveniente que LUFERRI

canalice parte de su produccién.
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Seleccién del mercado importador.

Capitulo 4. Seleccién del mercado importador.

1.- Introduccion.

La capacidad de crecimiento en la economia de un pais, depende en gran medida
de su habilidad para insertarse de manera confiable y permanente en las corrientes
mundiales de comercio e inversién. En México, esto se ha venido logrando
mediante el acceso creciente de las exportaciones mexicanas a los mercados
internacionales, junto con el establecimiento de reglas claras en los acuerdos
firmados, que brindan una mayor proteccion a los intereses de los exportadores,

importadores e inversionistas nacionales.

Las negociaciones comerciales internacionales, permiten con mayor facilidad la
entrada y salida de productos nacionales y extranjeros de un pais a otro,
beneficiando a la nacién en la medida de que se logren captar un mayor nimero
de divisas, ademés de evitar la posible adopcién de medidas proteccionistas que
conlleven a disminuir el nivel de los productos o servicios que se ofrecen a la

poblacion mexicana, tanto en calidad como precio

A nivel nacional, el impulso que se ha dado en las exportaciones, ha generado
notables resultados, como por ejemplo en 1996, México alcanzo casi los 100 mil
millones de délares en exportaciones totales, lo cual situé al pais como la décima

economia exportadora en el mundo.

83



Seleccién del mercado importador.

La apertura comercial ha logrado también que México haya diversificado su base

exportadora:

1982.

Manufactura.
16%

Agricultura.
6%

Mineria y Petréleo
78%

1996

Mine‘ria Y Agricultura.
petréleo. 4%

12%

Manufactura.
84%
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Seleccién del mercado importador.

El sector de manufactura, comprende principalmente los siguientes productos:
* Automéviles.
¢ Cables y alambres.
o Televisores.
e Vehiculos de carga.
e Autopartes.

e Computadoras.

En el panorama nacional, las negociaciones comerciales internacionales de México
y las exportaciones, constituyen un instrumento muy importante en la estrategia

de crecimiento y modernizacién del pais.

El sector exportador fue el que mejor desempeiio tuvo durante la crisis financiera
de 1994. De hecho al contar con una moneda subvaluada, se promovieron

eficientemente las exportaciones.

Para los empresarios nacionales, el exportar sus productos a nuevos mercados

representa una serie de retos y beneficios, entre los cuales destacan:

Retos

¢ Mejorar continuamente la calidad de sus productos (bienes o servicios), asi
como los procesos de produccion que utilicen.

* Buscar continuamente el ofrecimiento de precios adecuados en nuestros
productos, a fin de ser mas competitivos en el mercado global.

e Contar con procesos productivos eficientes y la tecnologia adecuada
(maquinaria y equipo), para lograr obtener volumenes de produccién que
permitan satisfacer la demanda de mercados extranjeros.

Beneficios

» Diversificar la fuente de ingresos a otras monedas (duras).

¢ Posible incremento en el margen de las utilidades.
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Seleccion del mercado importador.

II.- Criterios a considerar para la preseleccion de mercados.

Los criterios que se utilizan para preseleccionar los mercados potenciales a los que
puede la empresa canalizar sus productos, son los siguientes:

a} Tratados de Libre Comercio (TLC). Este criterio se elige en virtud de la
importancia que tiene para una empresa (nivel microeconémico) el contar con
herramientas macroeconémicas. Vale la pena sehalar que gran parte del éxito de
una empresa esti en el ser lo suficientemente sensible para poder “aterrizar” la
politica macroeconémica a nivel microeconémico.

b) Oportunidades Comerciales Internacionales. Este criterio (corto plazo) se elige,
por que es fundamental para una empresa el sacar provecho de las oportunidades
que se presenten de manera agil y eficiente, sin importar que exista o no una
adecuada politica macroecon6émica.

¢} Principales mercados de exportacién en México de la industria de la confeccion.
Este criterio (largo plazo) se elige en virtud de que es altamente probable que estos
paises mantengan la demanda de productos, si es que la competitividad mexicana

en este sector se mantiene.

II.1.- Tratados de Libre Comercio (TLC).

Los tratados de Libre Comercio (TLC), son acuerdos que se dan entre paises, para
facilitar lJa compra y venta de productos industriales y agricolas, incluyendo reglas
para regular la compra y venta de los llamados servicios, que son entre otros: el
transporte terrestre, las telecomunicaciones, servicios profesionales, bancos,
companias aseguradoras y comerciantes pequenios. Los TLC permiten establecer
reglas claras y permanentes para el intercambio comercial, ello permitirdi mas

comercio e inversién, mas empleo y més oportunidades de bienestar.
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Seleccion del mercado importador.

Los tratados también proveen el desarrollo de las ventajas competitivas de todas
las entidades federativas de México, fortaleciendo la descentralizaciéon y el
federalismo, ya que los productores nacionales dependerdn cada vez menos del

comportamiento de un s6lo mercado.

Los paises con los que actualmente México mantiene un tratado son los siguientes:

o Chile (1992)
» Estados Unidos y Canad4 (1994)
¢ Colombia y Venezuela (1995)
o Costa Rica (1995)
¢ Bolivia (1995)

Los paises con los que México se encuentra a punto de formalizar acuerdos
comerciales son los siguientes:

s Panama

e Japon

+ Francia

e Alemania

I1.2.- Oportunidades comerciales internacionales.

Otro punto fundamental para la exportacién, es el conocimiento de las
oporfunidades comerciales internacionales en otros paises. En base al boletin de
oportunidades comerciales internacionales (BOCI), emitido por el Banco de
Comercio Exterior, se localizaron aquellos pafses que requieren productos de piel,
resultando los siguientes:

e Alemania

¢ Canad4

o Estados Unidos
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Seleccion del mercado importador.

IL.3.- Principales mercados de exportacion de la industria de la
confeccion en México.

La tabla 4.1 muestra los principales mercados de exportaciéon en México (1995/No

incluye maquildoras.)

Tabla 4.1
fsteilndos ﬁmdos. 90.0 372.0
Espana. 14 167.1
Costa Rica. 1.1 564.1
Canada. 1.0 25.6
Panama. 0.8 1431.8
Francia. 0.6 12.7
Puerto Rico. 0.5 394.3
Paraguay. 0.4 127,537.9
Cuba. 0.4 152.3
Colombia. 0.4 301.1
Chile. 0.4 458.8
Otros. 3.0 N.A.
Total. 100.0

Fuente: SECOFI.

II1.- Preselecciéon de mercados.

A partir de los criterios anteriores se determinardn una serie de paises, los cuales a
su vez serdn calificados con dichos criterios. El intervalo que puede tomar cada
uno de los criterios oscila del 1 al 3, como se describe a continuacién:

- El nimero 1 indica que el pais cumple totalmente con el criterio de preseleccion.
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Seleccign del mercado importador.

- El namero 2 indicara que se cumple medianamente con este criterio.

- El namero 3 indica que no se cumple con ese criterio de preseleccién.

Tabla 4.2

A.l.eman.ia. 2

Bolivia 1

Canada.

Chile.

Colombia.

Costa Rica.
Cuba.
EE.UU.

Espaiia.

Francia.

Panama.

Paraguay.

Puerto Rico.

= ow| Wl N N ] m| vl R ] ]
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Venezuela

TLC: Tratado de Libre Comercio.
OCI: Oportunidades comerciales internacionales.
Exp.-Mex.: Principales mercados de exportacién de la industria de la confeccidn en

México.
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Seleccion del mercado importador.

En base a la tabla anterior y su calificacién, los paises preseleccionados son los
siguientes (calificacién més baja):

e Canadéa

e Estados Unidos

o Chile

¢ Colombia

¢ Costa Rica

¢ Alemania.

¢ Francia.

En base a los criterios anteriores, estos paises representan las mejores opciones
para la exportacién. En general los primeros cinco paises tienen un tratado de libre
comercio con México, lo cual representa una ventaja dado que paulatinamente se
han reducido los aranceles! e impuestos que pagan los productos por ingresar al
pais, ademds de ofrecer una mayor seguridad en la exportacién, ya que se
encuentra dentro de un marco regido por leyes y normas. Asi también, estos paises
resultaron ser parte de los principales mercados a los que México exporta, lo cual
da un fuerte respaldo en cuanto a experiencia en el intercambio comercial y

conocimiento del comportamiento del mercado.

Las oportunidades comerciales que se presentan hoy dia en Alemania, Canada y
Estados Unidos son de gran importancia para nuestro producto, ya que

representan un cliente potencial que requiere lo que la empresa puede ofrecer.

1 Aranceles: son los impuestos que se aplican en el comercio exterior para agregar valor al precio
de las mercancias en el mercado destino. Se gravan las mercancias que se importan, a fin de

proteger a las similares que se fabriquen en el pais.
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Seleccién del mercado importador.

IV.- Analisis de los paises preseleccionados.

IV.1.- Alemania.

Nombre oficial: Repiiblica Federal de Alemania.

Capital: Berlin.

Superficie: 375,046 km?2.

Clima: En el noroeste de Alemania es de una zona templada, donde las
precipitaciones son abundantes durante todo el afo. Las temperaturas son
moderadas fluctuando entre 0°C en invierno y entre 15°C y 25°C en verano. Por
otra parte el resto de Alemania tiene un clima caracterizado por veranos calidos e
inviernos frios con temperaturas muy inferiores a los 0°C.

Idioma oficial: Aleman.

Religion: Protestantes y catélicos.

Moneda: Marco aleman.

Forma de gobierno: Democracia pariamentaria.

Jefe de estado: Roman Herzog.

Canciller aleman: Helmut Kohl.

Limites: Alemania limita con el mar del norte, Dinamarca, y el mar Béltico al
- norte; con Polonia y Checoslovaquia al este; con Austria y Suiza al sur y con

Francia, Luxemburgo, Bélgica y Holanda al oeste.
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Seleccién del mercado importador.

Tabla 4.3

29 19 1.0 23
PIB (MD) 1,772,204 | 1,805,876 | 1,823,935 | 1,865,885
PIB real per capita (USD) 21,769 22,120 22,319 22,810
Inflacién % 2.7 1.8 1.6 1.8
Exportaciones (MD) 429,530 511,530 526,900 563,800
Importaciones (MD) 379,780 | 445,520 | 458,900 | 488,700
Saldo Balanza Comercial (MD) 49,750 66,010 68,000 75,100
Cuenta Corriente (MD) -21,420 -19,770 -10,600 -5,900
Reservas Int. excl. Oro (MD) 77,363 85,009 91,000 103,300
Deuda Ext. Total (MD) 640,200 | 660,000 | 670,600 | 676,500
Tipo de cambio ML/USD 1.55 1.43 1.50 1.45
* Estimado.
MD: Millones de ddlares; USD: Doélares Americanos; ML: Moneda Local.
Fuente: Bank of America

Tabla 4.4

Afo.

Valor
1994 392,654 3,088,152 - -2,695,498
1995 515,465 31.2 2,687,140 -12.9 -2,171,675
1996 640,856 24.3 3,173,650 18.1 -2,532,794
1997* 323,822 1,853,372 -— -1,529,550

* Enero - Junio

Fuente: Grupo de Trabajo INEGI, y The World Trade Atlas.
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Selecciéon del mercado importador.

Motores de émbolo 166,062 | Maquinas y aparatos mecédnicos | 989,367
Barras de hierro o acero 78,716 Partes y  accesorios para| 524,294
vehiculos

Cuadros, paneles 69,316 Aparatos, dispositivos 312,860
Vehiculos 46,239 [Productos quimicos orgénicos 157,540
Miel natural 32,033 |Instrumentos y aparatos 157,266
Café, té 31,721 | Productos laminados planos 138,806
Cobre 18,350 Leche y productos lacteos 124,997
Tubos y perfiles huecos 13,092 |Manufactura de fundicién 79,936
Microscopios 10,802 [Caucho 20,299
OTROS 174,525 [OTROS 668,285
TOTAL 640,856 |TOTAL 3,173,650

Fuente: The World Trade Atlas.

¢ Quimicos

Vehiculos

e Maquinaria

Productos de hierro y acero

Equipo agricola

Fuente: The World Trade Atlas.
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Seleccién del mercado importador.

Tabla 4.7

¢ Bienes manufacturados

s Alimentos-
¢ Textiles
¢ Productos de petréleo

» Hierro y acero

Fuente: The World Trade Atlas.

Mercado de prendas de vestir de piel.

Este mercado es importante, toda vez que Alemania es una de las economias mas
importantes de Europa. México no ha sido capaz de penetrar las economias
europeas con productos competitivos, y los gobiernos no han sido capaces de
llegar a acuerdos comerciales benéficos mutuamente. Hoy dia, México trata de
diversificar sus exportaciones y estd en negociaciones de un acuerdo de libre
comercio con la comunidad europea, el cual no ha podido ser concluido, debido a
que existen barreras politicas y sociales, principalmente de derechos humanos que
han entorpecido el proceso de negociacién. Los paises europeos en su mayoria,

representan una balanza comercial deficitaria para México.

Alemania tiene un amplio mercado de prendas de vestir, donde el principal
requerimiento que exige, es la calidad general de las prendas. Tiene una planta
productiva importante, y demanda prendas de otros paises. Los principales

importadores son asiaticos y del medio oriente.
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Seleccién del mercado importador.

México tiene pocas posibilidades de entrar a este mercado debido a cuestiones de
precio (el transporte incrementa considerablemente los costos, dado la lejania entre
ambos paises), ecologicas (Punto Verde?) y a la falta de acuerdos comerciales. El
idioma pudiera representar una barrera, sin embargo la mayoria de los hombres

de negocios hablan el idioma ingles.

IV.2.- Canada.

Nombre oficial: Canada.

Capital: Ottawa.

Superficie: 9,976.137 km?

Idioma oficial: Inglés y francés.

Clima: En la parte norte (arriba del paralelo 56} es artico, hacia el sur se presentan
dos tipos de climas: la continental la cual presenta caracteristicas siberianas y las
zona costeras las cuales se ven afectadas por la influencia marina del océano
Pacifico y Atlantico.

Religion: Catdlica romana, protestantismo y judios

Moneda: Délar canadiense.

Forma de gobierno: Democrata.

Jefe de estado: Reina Elizabeth II representada por el General Romeo Le Blanc.
Primer ministro: Jean Chrétien.

Limites: Al norte con el océano Glaciar drtico; al este, con el Atlantico; al sur, con

los EE.UU., y al oeste, con el Pacifico y Alaska.

2 Punto Verde es una serie de regulaciones ecologicas que, entre otras cosas, regulan los
materiales, su caducidad y su reciclaje. En el caso de la piel indican que materiales no deben

usarse en el curtido. Se indica que el pentaclorofenol y el niquel no deben ser usados.
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Seleccién del mercado importador.

Tabla 4.8

PTB (MD) 552,560 | 547,200 | 565,650 | 585450
PIB real per capita (USD) 19,095 18,710 19,105 19,310
Inflacion % 1.9 0.2 2.2 1.4
Exportaciones (MD) 143,950 163,820 180,850 206,000
Importaciones (MD) 136,030 151,510 167,510 176,000
Saldo Balanza Comercial (MD) 7,920 12,310 22,340 30,000
Cuenta Corriente (MD) -23,390 -17,280 -8,690 -3,000
Reservas Int. excl. Oro (MD) 10,470 10,220 12,630 14,530
Deuda Ext. Total (MD) 60,010 62,300 61,090 59,920
Tipo de cambio ML/ USD 1.29 1.36 1.37 1.36
* Estimado.
MD: Millones de délares.
USD: Délares Americanos.
ML: Moneda Local.
Fuente: Bank of America.

Tabla 4.9

Ano. | Valor

1995+ 487.858
1996* 374.778
1997+ 238.54

* Enero - Agosto
Fuente: Grupo de Trabajo INEG], y The World Trade Atlas.

96



Seleccién del mercado importador.

Tabla 4.10

Vehiculos. ~ 1,056
Reactores nucleares. 546
Combustibles minerales. 137
Maéquinas y aparatos. 126
Instrumentos y aparatos. 30
Manufacturas de fundicién. 20
Materias plasticas. 18
Frutos comestibles. 15
Productos ceramicos. 14
Guata, fieltro y telas sintéticas. 13
Pieles. 11

Fuente: The World Trade Atlas. .

¢ Madera

e Productos de madera

¢ Equipo de transportacion

¢ Aleaciones ferrosas y no ferrosas
¢ Petréleo crudo

¢ Gas natural

o Trigo

Fuente: The World Trade Atlas.
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Seleccién del mercado importador.

Tabla 4.12

¢ Alimentos procesados

e Equipo de transportacién
¢ Maquinaria

¢ Sustancias quimicas

¢ Equipo de comunicaciones
o Textiles

e Acero

¢ Maquinas de oficina

Fuente: The World Trade Atlas.

México junto con América del Norte acordaron eliminar todas las cuotas para los
productos que cumplan con las reglas de origen y para el afio 2002,

aproximadamente el 83% de las ventas a Canada tendran arancel cero.

Mercado de prendas de vestir de piel.
El consumo canadiense de articulos de piel depende en gran medida de las
importaciones de productos terminados. Casi toda la industria doméstica se

concentra en la produccion de calzado y maletas.

Existe un gran mercado para las prendas confeccionadas en piel (de alta costura y
de alta calidad). La produccién de éstas en Canadd es muy pequefia y se concentra
principalmente en las ciudades de Toronto y Montreal, en donde los consumidores
son mas atrevidos en los estilos de moda que el resto del pais. Las temporadas de

uso para este tipo de prendas son en primavera, verano y otofo, cuando el frio no

es tan intenso.
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Seleccién del mercado importador.

IV.3.- Chile.

Nombre oficiak: Chile.

Capital: Santiago.

Superficie: 756,626 km?

Idioma oficial: Espanol.

Clima: Al norte de Santiago es fundamentalmente desértico, en Santiago y el sur
del mismo y hasta el paralelo 58 durante el verano es templado y con pocas
precipitacién pluviales, durante el invierno el clima es frio con abundantes
precipitaciones pluviales, al sur del paralelo 58 el clima es antartico.

Religion: La mayor parte de la poblacién es catélica romana.

Moneda: El peso chileno.

Forma de gobierno: Republica Unitaria

Jefe de Estado: Eduardo Frei

Limites: Al norte con Peri; al este con Argentina y Bolivia; al sur con el océano

Glacial Antértico, y al oeste con el océano Pacifico.
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Seleccion del mercado importador.

Tabla 4.13
"PIB real incremento % 11 | 85 | 67
Inflacién incremento % 11.2 8.2 7.0
Exportaciones totales (mmd)b/ 11.6 16.0 15.3
Exportaciones (% PIB) 35.14 36.8 21.3
Importaciones totales (mmd)b/ 10.9 14.7 17.0
Importaciones (% PIB) 29.7 30.9 23.6
Balanza Comercial Total (mmd) 0.7 14 -1.7
Poblaciéon (millones de habs.) 13.7 13.9 14.1

* cifras preliminares; b/Incluye maquila.

Fuentes: Indicadores econémicos del banco de México; CEPAL; BID; The Economist Intelligence

Unit Country Report 4th quarter 1996,

Tabla 4.14

‘. Valor Var% Valor Var.% | Valor Var.%r . Valor Valo;.
1992 152.5 203 152.5 20.3 95.5 91.8 57.0 57.0
1993 193.9 27.2 193.9 27.2 129.9 36.0 64.1 64.0
1994 203.4 49 203.4 49 227.7 75.3 -24.3 -24.3
1995 489.9 140.8 489.9 | 1408 4983 | -119.0 -8.4 -84
1996 688.5 40.5 688.5 40.5 402.0 | -19.32 286.4 286.4

* Estas cifras son preliminares de enero a septiembre de 1996.

Fuente: Grupo de trabajo, INEGI, SHCP y Banco de México.
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Seleccién del mercado importador.

Tabla 4.15

cilindraje.

. Automévilt;s para transporte de personal entre 1,500 3,000 cm?® de

¢ Automoviles para transporte de personal entre 1000 y 1500 c¢m3 de

19,085.8

cilindraje. 13,328.5
o Unidades de proceso digitales. 12,605.0
¢ Chasis de vehiculos. 8,232.2
¢ Formas de cables cortados. 7,061.2
e Maquinas para el procesamiento de datos. 5,521.8

Fuente: SECOFL

Tabla 4.16

o (rasas y aceites de pescado 17,950.1
e Uvas frescas 7,982.9
» Frutos secos 4,906.2
¢ Nitrato sodico 4,430.1
s Sulfatos 11,661.6
e Harinas 4,068.3
s Tejidos de mezclilla 4,027.1

Fuente: SECOFI,

Las exportaciones mexicanas a Chile aumentaron en un 279.42% de 1992 a 1995. El
comercio exterior de productos textiles y de confeccién, aumento un 236% en el
mismo periodo. La participacién porcentual del comercio exterior del sector entre

estos dos paises, en total aumento de 0.8% a 2% en solo 4 afos.
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Seleccion del mercado importador.

Relacién financiera

Convenios de pago y créditos reciprocos: Instrumento suscrito entre los bancos
centrales de los paises sudamericanos y México, que consiste en compensar
trimestralmente las operaciones de intercambio comercial que se canalicen a través
del mismo. Funciona como garantia reciproca de pago entre bancos centrales,
cuando estos liquidan al exportador de su pais, una factura por concepto de

embarque de bienes o por la prestacion de servicios de exportacién.

Convenios

Acuerdo de Complementacién Econémica (ACE) México - Chile, negociado a
partir de del Acuerdo de Complementacién Econémica No. 17 de la ALAD], en la
cual se establece una desgravacién arancelaria progresiva a partir de 1992, hasta
llegar a arancel cero en 1996, para la gran mayoria de los productos y en 1998 para
la virtual totalidad de ellos. EIl ACE México - Chile absorbié los compromisos
existentes anteriormente suscritos en el marco de la ALADI como lo fueron el

Acuerdo de Alcance Parcial No. 37 y los Acuerdos comerciales No. 1, 5, 16 y 21.

Proyectos Comerciales

Existen los siguientes proyectos comerciales que se estan llevando a cabo por los

gobiernos de ambos paises:

¢ Automotriz y autopartes.

e Insumos y equipo para el sector de las telecomunicaciones.

e Abastecimiento de productos farmacéuticos al sector salud.

s Insumos y equipos para los sectores de la construccién y desarrollo de
infraestructura.

» Textiles y confecciones.

e Alimentos y abarrotes.

¢ Calzado
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Seleccion del mercado importador.

Mercado de prendas de vestir en piel.

En 1995 las importaciones chilenas de dichos productos sumaron 12,191,000 de
dolares; en 1996 se registraron importaciones por 25,490,000 de délares. En 1997
(enero a septiembre) las importaciones sumaron 22,389,000 de délares. Los
principales paises proveedores son: China, Uruguay, Argentina, India e Italia. La
calidad de las importaciones es media.

Las exportaciones chilenas en 1995 sumaron 235 mil délares, en 1996 alcanzaron
los 115 mil délares. En 1997 (enero a septiembre) sumaron 212 mil délares. Los
principales paises de destino a las exportaciones chilenas son: Bolivia, Estados
Unidos y Grecia.

En conclusién, Chile representa un buen mercado, sin embargo la competencia es
intensa por las mercancias procedentes de China (productos a precios bajos, pero
de escasa calidad), de Uruguay y de Argentina, paises vecinos con oferta
competitiva en calidad y precio (con distancias muy cortas). La ventaja que tiene

México es que paga un arancel bajo, de tan s6lo el 2.5%

IV.4.- Colombia.

Nombre oficial: Republica de Colombia.

Capital: Santafé de Bogota, D.C.

Superficie: 1,141.748 km?

Idioma oficial: Espafiol. En las islas de San Andrés y Providencia se habla también
inglés.

Clima: Fundamentalmente tropical altamente influenciado por la altitud de la
region.

Religion: La mayor parte de la poblacién es catélica romana.

Moneda: El peso colombiano.

Forma de gobierno: Reptiblica Democratica Unitaria.

Jefe de estado: Ernesto Samper Pizano.
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Seleccién del mercado importador.

Limites: Al norte con el mar Caribe, al este con Venezuela y Brasil, Al sur con Peri

y Ecuador, al oeste con el Océano Pacifico, y al noroeste con Panama.
Tabla 4.17

PIB (Real) incremento %

50

33

5.7
Inflacion %. 23.8 19.5 20.5
Exportaciones totales (mmd). 8.7 104 11.0
Exportaciones (% PIB). 12.93 13.11 N.D
Importaciones totales (mmd) (FOB). 11.0 12.9 13.5
Importaciones (% PIB). 16.34 16.26 N.D

Balanza comercial total (mmd). -2.3 -2.5 -2.5
Poblacién (millones de habs.). 36.4 37.1 37.7

* cifras preliminares; N.D: cifras no disponibles
Fuentes: Indicadores econ6micos del banco de México. The Economist Intelligence Unit Country

Report 4th quarter 1996.

Tabla 4.18

95 | T8y | 405 | 723 | 481
1995 | 2359 | 7.9 334 | 153
1994 | 3042 | 289 | 1210 | 451
1995 | 3333 | 95 764 | 3638
1996+ | 3258 | 2.2 622 | -186

* Estas cifras son preliminares de enero a septiembre de 1996.

Fuente: Grupo de trabajo, INEGI, SHCP y Banco de México.
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Seleccién del mercado importador.

Tabla 4.19

J lélaquinas automaticas para lavar ropa. 11:598.8
e Armarios, vitrinas y mostradores. 10,901.5
e Libros y folletos.
6,870.4
¢ Medicamentos para usos terapéutico. 6,037.8
¢ Sulfonados y sus derivados. 5,749.7
» Panales y articulos de bebé. 4,489.7
Fuente: SECOF].

Tabla 4.20
o Fungicicias. 8,886.1 |
* Medicamentos para usos terapéutico 4,465.5
e Libros y folletos impresos en espanol. 6,870.4
¢ Diccionarios y enciclopedias impresos en espafiol.  3,252.3
¢ Insecticidas.. 2,586.8
e Aceite en bruto de almendra de palma. 2,310.7

Fuente: SECOFI.

Las exportaciones de México a Colombia, en 1995, crecieron un 48%, alcanzando
los 453 mdd. y en 1996, sumaron 438.1 mdd. El comercio exterior del sector {textil
y confeccién) entre México y Colombia - Venezuela, aumento en un 52% durante
1995, afto en que entré en vigor el TLC del Grupo de los tres (G-3); lo anterior, por

el aumento de las exportaciones mexicanas a Colombia y Venezuela.
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Seleccién del mercado importador.

Relaciones financieras.

Convenio de pagos y créditos reciprocos: Instrumento suscrito entre los Bancos
Centrales de los paises sudamericanos y México, que consiste en compensar
trimestralmente las operaciones de intercambio comercial que se canalicen a través
del mismo. Funciona como garantia reciproca de pago entre Bancos Centrales
cuando éstos liquidan al exportador de su pais, una factura por concepto de

embarque de bienes o por la presentacién de servicios de exportacién.

Convenios.

¢ El Tratado de Libre Comercio suscrito entre México, Colombia y Venezuela en
vigor desde el 1o. de Enero de 1995, contiene disposiciones y procedimientos en
materia de comercio, servicios e inversién, los cuales permitieron que
aproximadamente el 40% de las exportaciones de México a Colombia quedaran
libres de aranceles en la fecha de entrada en vigor, mientras que con Venezuela
se acordé una desgravacién bilateral mas gradual en una primera fase del
sistema de reduccién arancelaria.

¢ El G-3 permitira a los tres paises comerciar su universo total de productos libres
de arancel el lo. de Julio del afio 2004. La excepcién es el sector automotriz que

quedaré libre de arancel el 1o. de Enero del 2007.

Proyectos comerciales.

Existen los siguientes proyectos comerciales que se estan llevando a cabo por los

gobiernos de ambos paises:

¢ Desarrollo de proveedores mexicanos para tiendas de autoservicio vy
departamentales en Colombia.

¢ Cuero y calzado.

e Automotriz y autopartes.
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Seleccidn del mercado importador.

Mercado de prendas de vestir en piel.

Este mercado es principalmente productor y exportador de articulos de piel,
manifestando una demanda baja para estos productos, en virtud del clima que
presenta (tropical altamente influenciado por la altitud de la regi6n). La calidad de
las prendas consumidas internamente es media.

Las pocas importaciones que se presentaron en 1996 provinieron de: Italia,
Turquia, Estados Unidos y México (con un valor de 300 mil délares y en volumen
de 0.03 toneladas). Las exportaciones colombianas para este producto se
encuentran dirigidas a los siguientes paises: Venezuela, Estados Unidos,

Guatemala, Chile, Ecuador, Israel y Canada, entre otros.

IV.5.- Costa Rica

Nombre oficial: Costa Rica.

Capital: San José.

Superficie: 50,900 km?

Idioma oficial: Espaiiol.

Clima: Tropical. La costa atlantica se caracteriza por una pluviosidad extrema. En
la costa del Pacifico la pluviosidad es menor y se distinguen las dos estaciones seca
y humeda.

Religion: La mayor parte de la poblacién es catélica romana.

Moneda: El colén.

Forma de gobierno: Repiblica Democratica.

Partido en poder: Liberacién Nacional.

Jefe de estado: José Maria Figueres Olsen.

Limites: Al norte con Nicaragua, al este con el Caribe, al sureste con Panamé y al

sur y oeste con el Océano Pacifico.
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Seleccién del mercado importador.

Tabla 4.21

PIB real increr;lt:.-nté %

Inflacién incremento % 19.9 22,6 14.0
Exportaciones totales (mmd) 21 2.6 2.7
Exportaciones (% PIB) 39.3 29.8 ND
Importaciones totales (mmd) 2.8 29 3.0
Importaciones (% PIB) 44.1 37.7 ND
Balanza Comercial Total (mmd) -0.7 -0.3 -0.3
Poblacién (millones de habs.) 3.07 3.16 3.2

* Cifras preliminares.
mmd: Miles de millones de délares.

Fuente: Banco de México, BID, Cepal, Banco Central de Costa Rica y Ministerio de Hacienda de

Costa Rica y Politicial Risk Services.

Tabla 4.22

1992 ] 106,950 | 340 | 74934 | 336 |14510] 292 | 60,424 | 92,449
1993 | 99,302 | 71 | 73,827 | -15 | 21,802| 502 | 52,025 | 77,500
1994 | 94612 | 47 | 87,556 | 184 |27,523| 262 | 60,033 | 67,089
1995° | 137,330 | 45.1 | 127,539 | 457 | 15,587 | -43.4 | 111,952 | 121,743
1996+ | 188,101 | 37.0 | 188,101 | 47.5 | 57,645 | 269.8 | 130,456 | 130,456
T Cifras proliminares.

Fuente: Grupo de Trabajo INEGI, SHCP y Banco de México.

108




Seleccién del mercado importador.

Tabla 4.23
o Demas medicaux;ientos 5,;65
¢ Gas butano y propano 2,767
¢ Demas folletos impresos 2,271
» Terefatlato de polietileno 1,573
* Demas preparaciones alimenticias 1,240
¢ DPoliésteres no saturados 1,230
* Tapones, tapas y dispositivos de cierre 1,228
s Articulos de confiteria 1,227
Fuente: Cifras proporcionadas por la SECOFI.
Tabla 4.24
e Aceite de palma en bruto | 2.‘1,227
¢ Demas azucares de cana 3,287
¢ Aceites de almendra en bruto 2,892
¢ Pilas secas cilindricas 1,579
¢ Aparatos receptores de TV 1,317
¢ Chicles y gomas de mascar 1,154
¢ Secadores p/el cabello 769
e Maquinas y aparatos p/reparacién de calzado 476

Fuente: Cifras proporcionadas por ta SECOFI.

Las exportaciones mexicanas a Costa Rica aumentaron en un 16.11% de 1995 a
1996. El intercambio comercial del sector textil y confeccién entre México y Costa

Rica creci6 en 78% a un aho de haber entrado en vigor el TLC.
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Seleccién del mercado importador.

Convenios

TLC Meéxico - Costa Rica firmado el 5 de Abril de 1994 por los presidentes de
ambos paises, en vigor a partir del 1 de Enero de 1995. En el mismo se sientan las
bases para una liberalizacién comercial mediante un sistema de desgravacién
gradual y negociado, asi como la eliminacién de impedimentos y barreras no
arancelarias al libre flujo del comercio, a fin de establecer una zona de libre

comercio.

Lineas de crédito

En el caso de Centroamérica Bancomext tiene disponible financiamiento para
operaciones de exportacion a Costa Rica, El Salvador, Guatemala, Honduras y
Nicaragua, a través de una linea de crédito comprador por 120 millones de délares
que se tiene con el Banco Centroamericano de Integracién Econémica (BCIE).

El destino de los recursos es para financiar las importaciones de servicios, bienes
de consumo, intermedios y de capital, de origen mexicano, exceptuando los
productos petroleros; beneficiando asi a los importadores que cuenten con un
contrato de compraventa con exportadores mexicanos, por un monto minimo de

25 mil délares.

Proyectos comerciales

Existen los siguientes proyectos comerciales que se estan llevando a cabo por los
gobiérnos de ambos paises:

» Materiales para la construccién y ferreteria.

* Quimico - Farmacéutico.

e Abastecimiento al Instituto Costarricense de Electricidad, I.C.E.
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Seleccion del mercado importador.

Mercado de articulos de piel.

El mercado de prendas de vestir de piel es practicamente inexistente, debido al
clima del pais (tropical con humedades de hasta un 100%), el cual produce
incomodidad al usar estos productos, mismos que se descomponen (se producen
hongos) al poco tiempo.

Existen escasamente dos boutiques en la capital, las cuales se dedican
principalmente a la venta de articulos de marroquineria (cinturones, bolsos,

monederos, zapatos, etc.), los cuales son basicamente importados.

IV.6.- Estados Unidos de Norte América.

Nombre oficial: Estados Unidos de América.

Capital: Washington, D.C.

Superficie: 9,363.124 km?

Idioma oficial: Inglés .

Clima: Carece de uniformidad, dada su diversidad geografica. En las llanuras
centrales hay grandes corrientes polares ante la falta de obstaculos naturales. En la
costa del Pacifico el clima es ocednico con abundantes lluvias; himedo y caluroso
en las zonas semidesérticas; continental en el altiplano y con una gran sequia en la
regioén del desierto. En las grandes llanuras el clima es continental y oscilan desde
grandes frios hasta los calores tropicales. La parte Atlantica tiene mucha humedad
y la corrientes del Labrador provocan grandes frios.

Religién: El154% de la poblacién son protestantes y el resto se encuentra repartido
entre catélica romana, judios, etc.

Moneda: Délar US.

Forma de gobierno: Demécrata.

Jefe de estado: Bill Clinton.

Limites: al norte con Canad4; al este, con el Océano Atlantico; al sur, con México, y

al oeste, con el Océano Pacifico.
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Seleccion del mercado importador.

Tabla 4.25
P15 (MD) — 6,935,700 | 7,253,800 | 7,591,300 | 7,967,800
PIB P.C. (USD) 26,604 27,581 28,560 29,686
PIB real % 3.5 2.0 2.4 2.6
Inflacion % 2.7 2.6 3.2 3.1
Exportaciones (MD) 502,463 575,937 620,284 682,312
Importaciones (MD) 668,584 | 749,362 | 786,830 | 849,776
Saldo Balanza Comercial (MD) -166,121 | -173,425 | -166,546 | -167,464
Cuenta Corriente (MD) -148,399 | -148,153 | -147,100 | -150,000
Reservas Int. excl. Oro (MD) 63,284 74,782 74,049 74,000
Deuda Ext. Total (MD) 1,854,200 | 2,346,100 | 2,712,300 | 3,135,800
* Estimado.

MD: Millones de ddlares.
USD: Dolares Americanos.
ML: Moneda Local.
Fuente: Bank of America

Tabla 4.26
Aﬁd. Valor Var % Valor Var. %
1994 51,854,896 ---- 56,913,210 - -5,058,314
1995 66,475,403 28.2 53,994,552 -5.1 12,480,851
1996 80,671,848 214 67,628,940 25.0 13,042,908
1997 44,211,410 - 37,504,020 —-- 6,707,390

* Enero - Junio. Fuente: Grupo de Trabajo INEGI, y The World Trade Atlas.
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Seleccion del mercado importador.

Tabla 4.27

Maquinas y aparatos 22,828,010 |Circuitos integrados 16,936,370
Vehiculos, automéviles 14,020,140 | Reactores nucleares 8,682,174
Combustibles, minerales 8,927,455 Partes para autos 5,867,575
Calderas 8,606,810 Materiales plasticos 5,255,563
Prendas de vestir 2,215,044 |Manufacturas de fundicién |2,478,307
Instrumentos y aparatos 1,844,871 Papel y cartén 2,000,575
Mobiliario médico 1,584,747 | Cereales 1,856,990
Legumbres y hortalizas 1,571,170 | Instrumentos y aparatos 1,709,073
Materiales Plasticos 1,420,254 Aceites de petréleo 1,611,859
Manufactura de fundiciéon  |1,371,808 | Trajes o conjuntos de vestir |1,378,398
OTROS 16,281,539 |OTROS 19,843,056
TOTAL 80,671,848 |TOTAL 67,628,940
Fuente: The World Trade Atlas.
Tabla 4.28

Maquinaria

e Aviones

e (Granos

s Textiles

e Automodviles

¢ Productos quimicos

¢ Productos agricolas

Fuente: The World Trade Atlas.
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Seleccion del mercado importador.

Tabla 4.29

e Productos del petréleo
e Fertilizantes

¢ Productos agricolas

¢ Maquinaria

e Automoviles

Fuente: The World Trade Atlas.

El mercado de confeccion en Estados Unidos: Los principales proveedores son

China, Hong Kong, Taiwan, Corea del Sur, México y la Reptublica Dominicana.

e China continia dominando el mercado de Estados Unidos, pero el crecimiento
de sus exportaciones cada vez es menor.

e Canada es el principal proveedor de textiles, mientras que los paises asiaticos lo
son en prendas de vestir.

e México ocupa el sexto lugar en textiles y el tercero en confeccién, pero su tasa

de crecimiento es mayor a la de los paises que le anteceden.

Convenios

Bajo el TLCAN las exportaciones mexicanas a Estados Unidos han aumentado
significativamente en los tres anos de vigencia, las exportaciones han crecido
87.5%, y esto se traduce en que México ha ido desplazando a otros paises que
venden en este mercado de manera muy importante.

La reduccién arancelaria, la eliminacién de cuotas y la certidumbre del acceso de
Estados Unidos al amparo del TLCAN, permitié que sectores como el textil y

acerero pasaran del quinto al tercer lugar como proveedor de Estados Unidos.
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Mercado de prendas de vestir de piel.

El crecimiento de este mercado se genera por las lineas de la moda y un nivel cada
vez mayor de accesibilidad a las prendas de vestir de piel, debido al menor precio
de las importaciones. La Asociacién de Prendas de Vestir de Piel estima que las
ventas de menudeo han alcanzado los 3.3 billones de délares, 4 veces mas que en
1985. Las chamarras de piel no son mas el articulo de lujo que fueron, ahora son
tan alcanzabies como los libros de bolsillo, gracias al bajo costo de las
importaciones. La Asociacién no espera que se presente un “boom” en chamarras
de piel como en los 80°s, sin embargo indica que hay un buen espacio para que el

mercado siga creciendo.

El mercado es fundamentalmente importador. Estas provienen principalmente de
Asia (Corea, China, India y Pakistdn) donde los costos unitarios de estos paises son
en promedio del 40 al 50% menores que en Estados Unidos. México ha
incrementado sus exportaciones, principalmente en 1993 y presenta relativamente
precios bajos.

La mayoria de las ventas se realizan a través de tiendas departamentales y de las

631 boutiques especializadas. La calidad de las prendas comercializadas es alta.

IV.7.- Francia.

Nombre oficial: Francia.

Capital: Paris.

Superficie: 543,965 km?

Idioma oficial: Francés.

Clima: Al oeste de Francia es templado con precipitaciones pluviales abundantes
durante todo el afio. Las temperaturas son moderadas fluctuando en los 0°C el
invierno y entre los 15°C y 25°C en verano. Al interior de Francia se presentan
veranos céalidos e inviernos frios con temperaturas inferiores a los 0°C. Las

precipitaciones son relativamente abundantes en Paris.
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Seleccion del mercado importador.

Religion: Catélica romana, protestantes y judios.
Moneda: Franco francés.

Forma de gobierno: Republicano

Jefe de estado: Jacques Chirac.

Primer ministro: Lionel Jospin.

Limites: Francia limita al sur con el Mediterraneo y Espaia; al oeste y noroeste con

el Atlantico; al norte con Bélgica y Luxemburgo; al este con Alemania, Suiza e

Italia.

Tabla 4.30
PIB (MD) 1,249,660 | 1,331,000 | 1,538,800 | 1,556,000
PIB real per capita (USD) 21,675 22,990 26,515 26,660
Inflacién % 21 1.7 1.7 21
Exportaciones (MD) 199,040 224,730 270,400 286,660
Importaciones (MD) 191,530 217,680 259,230 264,660
Saldo Balanza Comercial (MD) 7,510 7,050 11,170 22,000
Cuenta Corriente (MD) 8,990 7,030 16,440 15,000
Reservas Int. excl. Oro (MD) 20,010 23,520 23,140 23,000
Deuda Ext. Total (MD) 300,000 | 319,000 | 356,000 | 385,000
Tipo de cambio ML/USD 5.66 5.55 4,99 511

* Estimado.

MD: Millones de délares.
USD: Délares Americanos.
ML: Moneda Local.
Fuente: Bank of America
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Seleccion del mercado importador.

Tabla 4.31

1994 -1,009
1995 -496

1996* -448.46
1997+ -487.11

* Enero - Agosto

Fuente: Grupo de Trabajo INEGI, y The World Trade Atlas.

Tabla 4.32

. M;quin—aria
¢ Automoéviles
» Substancias quimicas
o Textiles

e Prendas de vestir

e Hierro y acero

¢ Productos agricolas

Fuente: The World Trade Atlas.

Tabla 4.33

* Aceite crudo

¢ Maquinaria

o Hierro y acero

¢ Sustancias quimicas

* Productos agricolas

Fuente: The World Trade Atlas.



Seleccién del mercado importador.

Tabla 4.34
ﬁéaétorés nucleares. 172670
Maquinas y aparatos. 56.778
Frutos comestibles. 25.234
Combustibles minerales. 24.075
Manufacturas de fundicién. 22.519
Tejidos especiales. 12.023
Perlas finas o cultivadas. 11.435
Cereales. 10.298
Café y té. 9.073
Preparaciones de legumbres. 6.731
Tejidos de punto. 5.504
Legumbres y hortalizas. 5.279

Fuente: The World Trade Atlas.

Mercado de prendas de vestir de piel.

Este mercado es fundamentalmente productor, sin embargo presenta
importaciones por montos importantes de Italia y Marruecos. Las exportaciones
mexicanas al igual que en el caso de Alemania, tienen poca posibilidad de éxito
debido a cuestiones de precio (el transporte incrementa considerablemente los
costos, dada la lejania entre ambos paises), ecolégicas (Punto Verde) y a la falta de
acuerdos comerciales. En este pais México enfrenta un reto adicional, que es el del
diseiio de las prendas, ya que Francia se encuentra a la vanguardia y México no

cuenta con grandes representantes de la moda. La calidad de las prendas es alta.
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Seleccién del mercado importador.

El idioma pudiera representar una barrera, sin embargo la mayoria de los hombres

de negocio hablan inglés.

V.- Requisitos basicos para la exportacién.

V.1.- Aranceles.

La Fraccién arancelaria para prendas y complementos de vestir de cuero natural o
de cuero artificial o regenerado es la 4203, la cual aplica de la siguiente forma para
cada uno de los paises en estudio.
¢ Alemania.
El arancel, presentaba como tasa base un 5.2% de impuesto para la
exportacién, actualmente el arancel a favor de México es del 3.6%.
El certificado de origen®> que se otorga para comercializar con este pais
ampara una sola importacién.
¢ Canada.
El arancel, presentaba como tasa base un 15% de impuesto para la
exportacion, actualmente el arancel a favor de México es del 7.5%.
El certificado de origen que se otorga para comercializar con este pais,
ampara una o varias importaciones que se realicen en un periodo no mayor

a un afo y es necesario presentarlo en cada importacion.

3 El certificado de origen: es formalmente, el documento en donde se manifiesta que un producto
es originario del pais {elaborado en su totalidad o en su mayoria, con materia prima del pais o de
los paises que estén involucrados dentro del TLC) y que, por lo tanto, puede gozar del tratamiento

preferencial arancelario.
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s Chile.
El arancel, presentaba como tasa base un 10% de impuesto para la
exportacion, actualmente el arancel a favor de México es del 2.5%.
El certificado de origen que se otorga para comercializar con este pais
ampara una sola importacién.

* Colombia.
El arancel, presentaba como tasa base un 17.6% de impuesto para la
exportacién, actualmente el arancel a favor de México es del 10%.
El certificado de origen que se otorga para comercializar con este pais
ampara una sola importacion.

¢ Costa Rica.
El arancel, presentaba como tasa base un 20% de impuesto para la
exportacién, actualmente el arancel a favor de México es del 12%.
El certificado de origen que se otorga para comercializar con este pais
ampara una o varias importaciones que se realicen en un afo y es necesario
presentarlo en cada importacién.

e Estados Unidos.
El arancel, presentaba como tasa base un 15% de impuesto para la
exportacion, actualmente el arancel a favor de México es del 7.5%.
El certificado de origen que se otorga para comercializar con este pais,
ampara una o varias importacién que se realicen en un periodo no mayor a
un ano y es necesario presentarlo en cada importacién.

e Francia.
El arancel presentaba como tasa base un 5.2% de impuesto para la
exportacién a Francia, actualmente el arancel a favor de México es del 3.6%.
El certificado de origen que se otorga para comercializar con este pais

ampara una sola importacion.
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V.2.- Regulaciones no arancelarias.

Se dividen en dos grandes grupos, los cuales comprenden las siguientes

regulaciones:

* Regulaciones no arancelarias cuantitativas:
Permisos de importacién o exportacién, cuotas, precios oficiales,

impuestos antidumping?, impuestos compensatorios y otras.

¢ Regulaciones no arancelarias cualitativas:
Requisitos de empaque, requisitos de etiquetado, normas de calidad,
marca del pais de origen, regulaciones ecolégicas, normas técnicas y

otras.

Las etiquetas de las prendas de vestir deben proporcionar, entre lo mas
importante, los siguientes datos: Nombre comercial del producto, el nombre y
direccién del producto o el exportador, pais de origen, peso neto del producto (en
algunos casos), nombres de los componentes o las fibras y sus porcentajes
respectivos, el cuidado que la prenda requiere (como lavar y planchar), las tallas
de las prendas en nimeros o en letras, etc. Los datos se deben expresar en el
idioma del pais importador con un tamafo de letra proporcional a las dimensiones

de la etiqueta.

Las normas técnicas establecidas en cada pais se refieren a las caracteristicas y

propiedades técnicas que debe de tener una mercancia en un mercado especifico.

4 Impuesto antidumping: impuesto que se aplica cuando un proveedor extranjero realiza una
practica comercial desleal, que consiste en vender un producto en un mercado extranjero a un

precio menor que el que tiene en el mercado de origen.
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La normatividad de calidad con la que deberdn de cumplir los empresarios
mexicanos, fabricantes de ropa de piel con pelo o sin pelo y sus accesorios, que
deseen exportar es la NOM-020; asi mismo el empresario deberd contar con las

normas impuestas por el importador.

Las regulaciones ecologicas comprenden las regulaciones sobre proteccién
ambiental, por ejemplo, los empaques de cualquier productoe deben estar
elaborados con materiales reciclados y biodegradables, y las tintas que se usen

tienen que ser a base de agua.

En muchos casos el exportador puede tener una preferencia arancelaria total
(arancel cero), pero su producto puede ser detenido en la aduana del pais

importador por no cumplir con alguna regulacién no arancelaria.

VI.- Seleccién del mercado a exportar.

Esta seleccién se realiza tomando como base la informacién anteriormente
mencionada, la cual fue obtenida a través de consultas por el Internet, asi como via
telefonica con diversos productores a nivel mundial y con las Oficinas Comerciales

de Bancomext. Dicha informacién se resume en la tabla 4.35.

Como puede observarse Costa Rica y Colombia no pueden ser considerados como
mercados potenciales, toda vez sus poblaciones no utilizan este tipo de prendas en

su atuendo ordinario, debido a que el clima de estos paises es tropical.

Por otro lado, Alemania y Francia atn y cuando presentan un consumo alto de
prendas de vestir de piel, no son considerados como mercados potenciales, debido
a: i) problemas ecolégicos (Punto verde) que LUFERRI no puede enfrentar por si

solo, dado que en nuestro pais no se tiene una cultura ecolégica o de proteccion al
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medio ambiente, como la que se requiere para poder cumplir con este tipo de
normas, las cuales abarcan la evaluacién del ciclo de vida del producto, una
produccién limpia, -- que consiste en el uso y elaboracién responsable de
productos y en la prevencién de la contaminacién del aire, tierra y agua -- y el
disefio ecolégico del producto; ii) problemas de transporte, el cual encarece los
precios de los productos debido a la distancia entre estos paises y el nuestro, lo
que significa una debilidad de nuestro producto con la competencia; iii) falta de
adecuados acuerdos comerciales, en donde se regule eficientemente no
ttnicamente las barreras arancelarias, sino también las barreras no arancelarias a
fin de favorecer al empresario con la simplificacién de los tramites referentes a la

exportacién (aduanas, requerimientos, impuestos, regulaciones ecolégicas, etc.).

Chile representa un mercado potencial importante para México, tanto por el
tamafo del mismo, como por la existencia de acuerdos de libre comercio. Sin
embargo México no ha participado con fuerza en la exportacién de prendas de
vestir a este mercado ya que el mismo, esti siendo atacado eficientemente, por
paises como Uruguay, Argentina y China. Por un lado Uruguay y Argentina
proporcionan productos de calidad media a un precio competitivo, y por otro

China proporciona productos de escasa calidad a bajos precios.

La industria de prendas de vestir mexicana tiene pocas oportunidades de
exportacion, debido a que los mismos compradores tienen satisfecha su demanda
con los actuales proveedores. Los productos mexicanos apenas empiezan a tomar
un nombre en este pais. Consideramos que este mercado no debe perderse de vista
para que LUFERRI incursione posteriormente, ya con una mayor experiencia
exportadora. Las empresas mexicanas que han incursionado a este pais son

empresas principalmente grandes.

No es extraiio que después de una revision detallada de los mercados potenciales,

Canada y Estados Unidos resultaran favorecidos. Ambos cuentan con un mercado
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importante, con grandes volimenes de importacién, y con gran presencia de
empresas mexicanas. Los productos mexicanos en estos paises tienen un renombre,
situacién que facilita la exportacién. La distancia y la frecuencia de viajes

representa un costo de transporte altamente competitivo.

A nivel ecolégico, México cumple adecuadamente con sus criterios, por lo que

LUFERRI no enfrentaria grandes problemas.

A nivel macroeconémico ambos han firmado con México un Tratado de Libre
Comercio, ademas de que presentan un nivel bajo de riesgo pais (econémico,
politico y social) y cuentan con oportunidades comerciales importantes, lo que
indica que atln la demanda no estd siendo satisfecha adecuadamente. En estos dos
paises las empresas pequefias y medianas han logrado realizar mayores

exportaciones que en otros paises.

Consideramos importante que en principio LUFERRI, se enfoque a un solo
mercado a fin de adquirir experiencia exportadora y hacer un uso eficiente de sus
recursos. Una vez que tenga una mayor experiencia, recomendamos seleccionar

algin otro mercado.

Por lo anterior, seleccionamos a Canadd como nuestro mercado meta para este
trabajo. Ademéas de que representa una opcién no tan saturada como el mercado
de Estados Unidos y se estaria rompiendo con un paradigma tradicional entre los
empresarios mexicanos, el cual es tomar a Estados Unidos como el mercado al que

siempre habra uno de dirigirse si se desea exportar.

Sin embargo LUFERRI no debe perder de vista a Estados Unidos y Chile, como

mercados potenciales a los cuales deberé canalizar posteriormente sus productos.
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Tabla resumen de seleccion del mercado a exportar
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Capitulo 5. El mercado canadiense de articulos de piel.

I.- Situacién econdémica.

Después de haber registrado una rapida expansiéon durante los 80’s, la economia
canadiense inicié un perfodo de recesién a finales de 1990, caracterizado por una
baja en la demanda interna. Esta crisis econémica fue originada en gran medida
por la disminucién de la actividad econémica en Estados Unidos, principal socio
comercial de Canada. Sin embargo, de acuerdo con los analistas, la economia
canadiense ha empezado a crear gradualmente las condiciones necesarias para un
crecimiento econémico sostenido durante la década de los 90°s, basindose
principalmente en el comercio exterior, la inversién en bienes de capital y el

estimulo que ha dado la caida en las tasas de interés.

A pesar de los indicios de recuperacién econémica, Canada seguird cargando con
el peso de su déficit fiscal, cuyo monto para 1995 fue de US$524 mil millones de
délares (mmd). Al respecto, el gobierno federal logré su compromiso de reducirlo,
gracias a las medidas de austeridad y las tasas de interés a la baja. Las medidas de
austeridad, sin embargo, han derivado en una serie de recortes presupuestales
enfocados principalmente en la partida de ayuda social. Estos recortes han
provocado un ajuste adicional al consumo interno, toda vez que la disminucién de
programas de ayuda social, como es el caso del seguro de desempleo, repercute

directamente en el deterioro del mercado doméstico.

II.- Caracteristicas del mercado canadiense

A pesar de que el territorio de Canada es el segundo mas grande del mundo, el

mercado canadiense es relativamente pequefio. En 1996, el pais registr6 una
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poblacién de 30.1 millones de habitantes debido al clima, a las condiciones
comerciales y también por razones histéricas, el 92% de la poblacién se concentra

dentro de los 250 kilémetros de frontera con Estados Unidos.

Como en la mayoria de los paises, el nimero de habitantes es mayor en las
ciudades, siendo la Ciudad de Toronto la mas poblada con 4.1 millones de
habitantes, siguiendo Montreal con 3.3 millones, Vancouver con 1.8 millones y

Ottawa con 1 millén.

Canada ha sido fradicionalmente un pais comerciante; hoy en dia, el 74% del
Producto Interno Bruto es generado por el comercio exterior. De este porcentaje el

35% corresponde a las importaciones.

Como resultado del alto grado de apertura comercial el mercado canadiense se ha
vuelto intensamente competido. De ahi que el consumidor canadiense sea maés
exigente al demandar mayor calidad e innovacién a un menor precio. Es entonces
cuando el binomio precio - valor se convierte en nuevo factor de competitividad.
Por valor entiéndase no solo calidad, sino garantia, facil acceso al producto y

servicio al cliente.

III.- El mercado de articulos de piel

El mercado canadiense de articulos de piel depende en gran medida de las
importaciones de productos terminados. Casi toda la industria doméstica se

concentra en la produccién de calzado y maletas.

II1.1.- Prendas de vestir
El mercado de prendas confeccionadas de alta costura en Canada se concentra

principalmente en las ciudades de Toronto y Montreal, en donde los consumidores
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son mas atrevidos en los estilos de moda que en el resto del pais. Las temporadas
de uso para este tipo de prendas es en primavera y otofio, cuando el frio no es tan

intenso.

Los colores naturales tanto en bolsas como en prendas de piel, son més populares
durante las épocas de otofio e invierno. En cambio, los colores alegres y de moda

se consumen mas en verano. En primavera, el patrén es el uso de colores claros.

El consumidor canadiense suele conservar las prendas de piel por varios anos por
lo que prefiere comprar ropa de calidad. Las chamarras generalmente tienen
forros de lana, pieles de animal o imitaciones de estos, variando en su espesor y
peso, de acuerdo con cada temporada. Existe también demanda por ropa de piel

mas ligera pero abrigadora, ya que no es tan incémoda como los abrigos pesados.

En general, los canadienses tienen un guardarropa especial para cada estacién y
considerando que acostumbran viajar mucho, ya sea por negocios o placer, existe

una demanda constante de moda comoda que sirva para cualquier tipo de clima.

En las estaciones mds frias es comiin el uso de diversas capas de ropa, para hacer
mas comoda la movilidad tanto en exteriores frios como en interiores calidos. En
este caso, se quitan las capas dependiendo la temperatura. Es muy comun, por
ejemplo, el uso de chalecos de piel encima de camisetas de algodén, o chamarras

ligeras.

La ropa de piel casual y formal es més demandada que la ropa de noche. La ropa
de mujer se vende en tallas “petite”, normal y tallas extras. Por otro lado, existe un
mercado muy reducido para la ropa infantil de piel. La moda en piel es vendida
tradicionalmente en tiendas especializadas de marcas reconocidas, tales como

Danier Leather y Roots, asi como en tiendas departamentales.
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II1.2.- Articulos de piel

El mercado canadiense ofrece una gran variedad de accesorios de piel. Entre otros,
se incluyen las bolsas de mano, monederos, guantes, correas para reloj, cinturones,
portafolios, agendas y maletas, todo ello en una gran variedad de colores,
tamafios, y precios. Los disefios en todos ellos son muy similares, es decir,
prevalece la tendencia al estilo sencillo, por lo general liso, conservando siempre el
toque de elegancia. Los accesorios de piel se venden en tiendas departamentales y
cadenas de tiendas especializadas. Los guantes y cinturones se venden también en

boutiques de alta moda.

ITI1.3.- Balanza comercial del sector de prendas y articulos de piel
(miles de US$)

Tabla 5.1

5 R R S SR
Importaciones 406,251 428,924 400,150 -7%
Exportaciones 37,614 45,124 56,701 25%
Saldo -368,637 -383,800 -343,449 -11%

Fuente: Statistics Canada

Las estadisticas de los articulos de piel, indican que Canada es practicamente un
pais importador de accesorios de piel. Por cada accesorioc de piel exportado,
Canada importa 7. El 30% de las exportaciones canadienses de articulos de piel se
concentra en monederos con exterior de plastico o tela. Le siguen en orden de
participacién prendas de vestir de cuero natural o regenerado y bolsas de mano

con superficie exterior de cuero, con el 25% y 9%, respectivamente.
No obstante la reducida participacién de las exportaciones, éstas han mostrado

incrementos importantes en los dltimos afios, en particular la exportacién de

bolsos de mano con la superficie exterior de plastico o textiles, la cual se
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incrementé en un 70% con respecto al periodo anterior; maletas, portafolios y
similares con un 66%; articulos de bolsillo con la parte superior de pléstico o textil

en un 48% y cinturones de cuero natural con un 53%.

Por su parte, las importaciones registraron una disminucién del 7% en 1996. El
29% de las importaciones se concentré en monederos con exterior de plastico o
tela, seguido de guantes no deportivos de cuero natural (12%), prendas de vestir
de cuero natural o regenerado (11%) y maletas con parte exterior de pléstico o

textil (7%).

[11.4.- Origen de las importaciones

Los principales paises proveedores de articulos de piel son, en orden de
participacién: la Republica Popular China, Estados Unidos e Italia. Las
importaciones de origen chino resaltan sobre todo en los monederos con exterior
de plastico o tela, guantes no deportivos de cuero natural, prendas de vestir de
cuero natural, bolsas de mano y maletas con exterior de pldstico o tela. Las
importaciones de origen estadounidense destacan en las partidas de monederos
con exterior de plastico o tela, articulos de talabarteria, monederos con exterior de
plastico, tela o piel y cinturones. La participacién de Italia se destaca en bolsas de
mano, tanto de piel como de pléstico y cinturones de piel. La presencia de México
es minima hasta 1995, estadisticamente se percibia tinicamente en la partida de
cinturones de cuero. Sin embargo, en 1996 la participacién de México resalté
sorpresivamente como el tercer proveedor de maletas con parte exterior de

plastico o tela y en menor medida, de monederos con exterior de pldstico o tela.
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Tabla 5.2
Rep. Pop. China ‘ 40,539 | 25924 | 28441 |  10%
Corea del Sur 14,875 | 6,966 2,655 -62%
Tndonesia 3,702 | 30902 | 2,424 | -38%
Pakistan 3,684 | 3511 | 2300 | 34%
Ttalia 5394 | 1626 | 1,964 21%
Total. 75219 | 50,203 | 45100 |  -10%

Fuente: Statistics Canada, Imports by Country, Cat. 65-007

IV.- Promocién del producto
El éxito de una exportacion dependerd de la seriedad, calidad, puntualidad y

sobre todo, el servicio que el exportador ofrezca a su cliente. Los canadienses

prefieren establecer relaciones de largo plazo con una empresa confiable.

Lo primero que el exportador debe considerar es que el comprador espera que su
proveedor le facilite todo el proceso, desde los primeros contactos, hasta la llegada

de la mercancia a su destino final.

El exportador debera ser flexible para adaptar el producto, de acuerdo a los
requerimientos del cliente. Cuando el producto y el precio satisfacen al
comprador, éste solicitard detalles de produccién y tiempos de entrega. Una vez
que el cliente acepta las condiciones del proveedor realizard un primer pedido,

por lo general pequeiio.
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El tiempo de entrega es un factor determinante; ademas del producto, la calidad
del servicio es indispensable. En Canad4, si los tiempos no son respetados, el
pedido corre el riesgo de ser cancelado sin previo aviso. El tiempo de entrega de
paises fuera del continente americano varia entre 1 y 3 meses. Los exportadores
mexicanos pueden utilizar como estrategia de negociacién la ventaja de ofrecer

tiempos de entrega mas cortos.

La empresa debe tener conocimiento de todo el proceso de exportacién. En todos
los casos se recomienda informarse con anticipacion sobre todos los requisitos para
el tramite aduanal o contratar a una empresa de transporte de carga que se haga
cargo de todo el proceso (flete, servicios aduanales, seguro, etc.). Cuando la
empresa se haga cargo de realizar sus tramites aduanales y la mercancia sea
enviada por via terrestre, es recomendable contactar previamente a los agentes
aduanales que tramitaran el embarque, tanto en la frontera mexicana como en la
frontera con Estados Unidos, a fin de evitar discrepancia y por consecuencia,

retrasos en el tramite.

Todo lo anterior puede resultar en una estrategia adicional de negociacién que el
exportador podra utilizar con su comprador, ya que agilizando el proceso de
envio, el importador podra reducir problemas potenciales y evitar retrasos en los

tiempos de entrega.

El exportador debe considerar dentro de su estructura de costos, todos aquellos en

que se incurra en el proceso de exportacién.

La promocion del producto se iniciard con el envio de la oferta por escrito. A

continuacién se presenta la informacién minima que debe contener una oferta.
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1. Breve perfil de la empresa en inglés, incluyendo los siguientes datos:

- nombre completo de la compaiiia

- direccién completa, incluyendo cédigo postal

- numeros de teléfono y fax, incluyendo la clave lada de México y la clave local

- actividad de la empresa (fabricante, comercializador, etc.)

- afio de establecimiento

- numero de empleados

- clientes en México y en el extranjero

- nombre de la persona a contactar y su cargo. Especificar si maneja el idioma

inglés.

2. Perfil del producto, incluyendo los siguientes datos:
- nombre y descripcién detallada
- especificaciones técnicas
- cotizaciones en fabrica, en US délares, sin incluir el IVA ni el empaque.
- capacidad total de produccién
- capacidad utilizada
- capacidad de produccién para exportacién
- iempo de entrega, a partir de que se confirma un pedido

- tipo de pago sugerido por el exportador

3. Catalogos o fotografias de buena calidad.

Si el exportador desea visitar Canadéa para promover personalmente su producto,
se recomienda que su viaje coincida con la celebracién de una feria local. Asi, el

exportador podrad participar en el evento como observador, para conocer las

tendencias del mercado.
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Es recomendable evitar los viajes si no se tiene el conocimiento previo de los
clientes potenciales, ya que se puede correr el riesgo de no obtener citas
inmediatas. El estilo en Canad4 es ceder citas con una o dos semanas de
anticipacion, siempre y cuando el comprador cuente de antemano con el perfil del

proveedor y los datos del producto, incluyendo lista de precios.

IV.1.- Ferias comerciales

Luggage, Leathergoods, Handbags and Accessories Show

Fecha: Abril de cada aiio.

Lugar: Toronto International Centre, Airport Rd.

No. de expositores: 150 Participantes: Minoristas, mayoristas y agentes.
Patrocinadores: Luggage, Leathergoods, Handbags and Accessories Association
Comité Organizador: Freeman Display, Tel.: (416) 960-8739 / Fax: (416) 960-1854
Atn: Dan Joyce, Coordinador General

Mode Accessories

Fecha: enero y agosto de cada afio

Lugar: Exhibition Place, Queen Elizabeth Building, Toronto, Ontario

No. de expositores: 105 Participantes: Minoristas, mayoristas y agentes.
Organizadores: Panex Show Services. Tel.: (416) 510-0114 / Fax: (416) 510-0165
Atn: Alice Chee y/0 Ann Dutchburn, Coordinadoras

V.- Canales de distribucién

V.1.- Agentes

Representan al fabricante, en la mayoria de los casos piden la exclusividad del
producto, mismo que distribuyen entre los diversos segmentos del mercado. Asi,

cubren tanto tiendas departamentales, como boutiques y tiendas especializadas.
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Los agentes venden el producto al precio de fabrica. Su ganancia radica en una
comisién, la cual varja entre 3% y 5%, dependiendo los voliimenes. La ventaja de
trabajar con un agente es que conoce bien el mercado y tiene buenos contactos, por
lo general, tienen mas paciencia en preparar al proveedor para que éste adapte su
mercancia a los requerimientos del mercado. En ocasiones es més facil convencer a

un comprador de tienda departamental a través del agente que directamente.

Por otro lado, el exportador evitara hacer diferentes llamadas y envios de faxes a
cada negocio por separado, asi como el envio de embarques a diferentes
direcciones. Con el agente, la negociacién es con una sola persona; es
recomendable para los pequefos empresarios que no tienen experiencia en

exportacién ni la infraestructura necesaria para su promocion.

V.2.- Importador mayorista

A diferencia del agente, los mayoristas no piden la exclusividad. Su labor consiste
en atender los pedidos de los diversos negocios en el mercado, bajo la
consolidacién de mercancia, independientemente del pais de origen. Ellos toman
el riesgo que implica todo el proceso de exportacién y entregan la mercancia una
vez que ha cumplido con todos los requisitos solicitados por el minorista. Son

intermediarios cuya ganancia se basa en el incremento del precio de fabrica en un

3% 64%.

V.3.- Distribucién al menudeo (detallista):

V.3.1.- Tiendas departamentales:

En Canada existen tres cadenas de tiendas departamentales: Hudson’s Bay,
empresa publica que cuenta con 101 tiendas; Eaton’s empresa privada 100%

canadiense, con 92 tiendas, y Sears Canada, subsidiaria de Sears Roebuck and Co.
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de Chicago, Estados Unidos, con 110 tiendas. Asi también existen las llamadas

tiendas de descuento como Wal-Mart, K-Mart y Zellers.

Este tipo de negocios ofrecen la ventaja de abarcar todo Canad4, por lo que una
vez concertado el pedido, el exportador podra vender su producto en todo el pais,
permitiéndose un ahorro en gastos de promocién y distribucion. La desventaja es
que los volimenes que manejan son muy altos y en ocasiones, sobrepasan la

capacidad de produccién de los fabricantes mexicanos.

Los compradores son de dificil acceso, en general prefieren negociar con
fabricantes que tengan experiencia en exportacién y que ofrezcan productos que se
integren a las tendencias del mercado. Otra desventaja es que no cuentan con
bodegas de almacenamiento sino que trabajan bajo el esquema de entrega a
tiempo. Asi, el fabricante interesado en negociar con este tipo de clientes debera
contar con la capacidad suficiente de produccién para cumplir con los tiempos de

entrega.

El precio de compra al exportador resulta 1/3 del precio al consumidor. Este
margen incluye gastos de transporte, seguro, tramites en la aduana, promocién,

pruebas de calidad, logistica, impuestos diversos y utilidades.

V.3.2.- Cadena de tiendas:

Debido a su especializacién en articulos de piel, este tipo de tiendas cuentan con
bodegas de almacenamiento y son mas flexibles en su trato con el proveedor. Los

margenes de utilidad en este segmento son de 50% en promedio.

El acceso a las tiendas no es facil para el fabricante extranjero, ya que los

compradores en este segmento prefieren tratar con distribuidores locales, quienes
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tienen la capacidad logistica de entregar la mercancia en el momento que se

requiera.

Algunas de las cadenas de tiendas son las siguientes:

Aldo Shoes Inc,/Chaussures Aldo Inc.
905 Hodge St., St-

Laurent, Quebec, H4N 2B3

Tel.: (514) 747-2536; Fax: (514) 747-
8479

Numero de cadenas 4

Numero de Tiendas 337

Les Boutiques Newport Inc.

378 Rue Principale West

Magog, Quebec, J1X 2A9

Tel.: (819) 843-1033; Fax: (819) 843-7680
Nimero de cadenas de tiendas 2
Ntimero de tiendas 8

Amstrong & Richarson Ltd.

1780 Woodward Dr.

Ottawa, Ontario, K2C 0P7

Tel.: (613) 224-9750; Fax: (613) 224-4112
Nimero de cadenas de tiendas 2
Nuiamero de tiendas 8

Chaussures Figaro Inc.

200 Boul. D’ Anjou

Chateauguay, Quebec, J6K 1C5

Tel.: (514) 691-7231

Nimero de cadenas de Hendas 1

Numero de tiendas 4

Le Groupe Yellow Inc.

5665 Boul. St-Laurent

Montreal, Quebec, H2T 159

Tel.: (514) 273-0424; Fax: (514) 273-9514
Nuamero de cadenas de tiendas 2

Niamero de tiendas 28

Traveling Ligth Inc.

156 Duncan Mill Rd., Ste. 21

Don Mills, Ontario, M3B 3N2

Tel.: (416) 449-1805; Fax: (416) 449-8064
Niamero de cadenas de tiendas 2
Numero de tiendas 7

21695762 Quebec Inc.

999 Boul. Pierre Bertrand, Ste. 200
Ville Vanier, Quebec, GIM 2E8

Tel.: (418) 688-5088; Fax: (418) 688-0508
Numero de cadenas de tiendas 1
Numero de Tiendas 26

The Ritz Leather Ltd.

20. Bloor St. E.

Toronto, Ont., M4AW 3G7

Tel.: (416) 962- 0725; Fax: (416) 962-
7346

Numero de cadenas de tiendas 1

Numero de Tiendas 5
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V.3.3.- Tiendas individuales:

Existe un nimero menor de tiendas independientes en Canadi. Su caracteristica
principal es que manejan volimenes pequefios y se ubican en el segmento de
precio medio - alto y alto. Las tiendas individuales se manejan a nivel familiar. La
principal desventaja en este segmento es el alto costo de transporte y logistica que
implican los volimenes tan bajos. Este segmento, sin embargo, es ideal para
pequenos exportadores que no pueden atender los altos voliimenes que requieren
las tiendas departamentales y las cadenas de tiendas que al mismo tiempo pueden

ofrecer un trato mds personalizado.

VI.- Transporte

El costo del embarque es negociable dependiendo la temporada, el volumen y la
frecuencia de envios. Existe también la posibilidad de utilizar los contenedores
que llegaron a México con mercancia canadiense y que regresarin a Canada
vacios. Esta opcion puede negociarse con el agente transportista, el cual

previamente conoce las llegadas y salidas de los contenedores disponibles.

Si el embarque es de menos de 1,000 kilogramos, se recomienda utilizar la via
aérea. Si el embarque es de grandes dimensiones, se sugiere embarcar por via
terrestre o bien por barco. Por tierra, un contenedor de 45 pies, 20 toneladas, con
punto de partida en la frontera de Nuevo Laredo, Tamaulipas y punto de destino
la ciudad de Toronto, tiene un costo aproximado de US$1,800 a US$2,000 dé6lares.

El tiempo de transito de frontera a frontera es de 3 a 5 dias.

Por via maritima, un contenedor de 20 pies, viajando de Veracruz a Montreal y
luego a Toronto tiene un costo aproximado de US$2,500 délares y uno de 40 pies
US$3,500 el tiempo de traslado es de 12 a 14 dias. Para transportar mercancia

delicada o perecederos la via aérea es la mejor opcién.
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VII.- Normas y regulaciones

Existen ciertas normas obligatorias y otras voluntarias en funcién principalmente
de la ecologia, las cuales es necesario considerar previo a la promocién de

cualquier producto.

Tipo de piel: Canadd prohibe la venta de articulos producidos con piel de
animales exéticos que no estén incluidos en los acuerdos bilaterales respectivos
y/ o no estén registrados en la Asociacion Mundial de Proteccién a las Especies en

Extincién.

Pais de origen: Los productos exportados a Canadéd deben de tener claramente y
en un lugar llamativo de la etiqueta y el pais de origen escrito en inglés y francés.

Algunos productos estan excluidos de este requisito.

Etiqueta: La literatura contenida en la etiqueta de todos los productos
preempacados de venta en Canadd debe presentarse en inglés y francés. Canada

permite varias excepciones en este renglén.

Empaque: Los estindares de empaque varian de acuerdo al producto, el clima, el
destino final de la mercancia y el tipo de cliente. El empaque tiene dos objetivos
fundamentales, proteger y dar cierta imagen del producto al consumidor final. El

material del empaque debe ser preferentemente reciclable.

VIII.- Impuestos a la importacién

Los impuestos de importacion se fijan de acuerdo con la tarifa arancelaria del
llamado Sistema Armonizado. Esta tarifa contiene la clasificacion de cada
mercancia dependiendo su caracteristica fisica. Asi, cada producto es clasificado

por un c6digo de 6 a 10 digitos.
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Derivado del acuerdo bilateral entre Canada y Estados Unidos, implantado 5 afios
antes que el Tratado de Libre Comercio de Norteamérica (TLC), los impuestos de
importacién para los productos estadounidenses son mas bajos que aquellos

negociados para los productos mexicanos dentro del TLC.

Para que un producto pueda tener acceso a los beneficios del TLC, debe cumplir
las siguientes reglas: a) Ser producido en un 100% en México, Canada o Estados
Unidos, b) si no aplica la regla 1, el producto debe haber sido transformado en
cualquiera de estos paises, de tal forma que sufra un cambio en su clasificacién
arancelaria y ¢} si no ocurren cambios en la clasificacién arancelaria, el producto

debe contener un minimo de 50% de valor agregado en alguno de los tres paises.

A continuacion se presenta la clasificacién de prendas y articulos de piel:

420100  |Articulos de talabarteria

42.0211 Batles, maletas, portafolios, carteras de mano y contenedores
similares con la superficie exterior de cuero natural, de cuero
artificial (regenerado) o de cuero barnizado.

42.0212 Baiiles, maletas, portafolios, carteras de mano y contenedores

similares con la superficie exterior de plastico o de materias

textiles

42.0219 Batiles, maletas, portafolios, carteras de mano y contenedores

similares de otro material que no sea cuero, plastico o tela

42.0221 Bolsos de mano con la superficie exterior de cuero natural, de

cuero artificial (regenerado) o de cuero barnizado.

42.0222 Bolsos de mano con la superficie exterior de hojas de plastico de

materias textiles.
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42.0231 Articulos de bolsillo o de bolso de mano con la superficie exterior
de cuero natural, de cuero artificial (regenerado) o de cuero

barnizado.

42.0232  |Articulos de bolsillo o de bolso de mano con la superficie exterior

de hojas de plastico de materias textiles.

42.0291 |Los demés con la superficie exterior de cuero natural, de cuero

artificial (regenerado) o de cuero barnizado.

42.0292 |Los demas con la superficie exterior de hojas de plastico de

materias textiles.

42.0321 Guantes y manoplas deportivas de cuero natural N

42.0329  |Guantes no deportivos e industriales de cuero natural

42.0330 Cinturones de cuero natural

La disminucién de impuestos de importacién o desgravacién arancelaria dentro
del TLC se lleva a cabo en diferentes periodos dependiendo cada producto. Asi,
algunos productos quedaron libres de impuestos desde la entrada en vigor del

acuerdo, en tanto que otros se liberaran en 5 6 10 aios.

Cada producto tiene asignado un impuesto base, el cual disminuye en partes
iguales cada ano, dependiendo el periodo de desgravacion arancelaria. Este dltimo

se identifica mediante los ltlamados cédigos, expresados con las letras A, B, Cy D.

A continuacién se describen los codigos que afectan al sector de prendas y
articulos de piel.

Cddigo A.- Desgravacién inmediata; los bienes comprendidos en la fraccién
arancelaria correspondiente quedaran libres de arancel a partir de la fecha de

inicio de la vigencia del TLC (1o. de enero de 1994).
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Cddigo B.- Desgravacién en cinco etapas anuales iguales, comenzando el lo. de

enero de 1994, de tal manera que el producto en cuestién quede libre de arancel a

partir del lo. de enero de 1998. Tabla 5.4
Tasa Base 20% 15% 10% 5%

A partir de:

Ene 1 de 1994 16% 12% 8% 4%

Ene 1 de 1995 12% 9% 6% 3%

Ene 1 de 1996 8% 6% 4% 2%

Ene 1 de 1997 4% 3% 2% 1%

Ene 1 de 1998 Libre Libre Libre Libre

Codigo B+.- Esta categoria de desgravacion especial se aplica principalmente a

productos del universo textil, e implica una desgravacion especial.

Codigo C.- Desgravacién en diez etapas anuales iguales, comenzando el 1o. de

enero de 1994, de tal manera que el producto en cuestién quede libre de arancel a

partir del 1o. de enero del 2003.

Tabla 5.5

Tasa base 20% 15% 10% 5%
A partir de:

Ene 1 de 1994 18% 13.5% 9% 4.5%
Ene 1 de 1995 16% 12% 8% 4%
Ene1 de 1996 14% 10.5% 7% 3.5%
Ene 1 de 1997 12% 9% 6% 3%
Ene 1 de 1998 10% 7.5% 5% 2.5%
Ene 1 de 1999 8% 6% 4% 2%
Ene 1 de 2000 6% 4.5% 3% 1.5%
Ene 1 de 2001 4% 3% 2% 1%
Ene 1 de 2002 2% 1.5% 1% 0.5%
Ene 1 de 2003 Libre Libre Libre Libre
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A continuacién se presenta la tasa base del sector de prendas y articulos de piel,
asi como los cédigos de desgravacion para los productos de origen mexicano y el

impuesto correspondiente a 1997.

Tabla 5.6

o) .
43.01.00.90 % 1.1% 5% A 15%
22.02.11.00 135% | libre | 7.5% B 6.6%
42.02.12.10 1B5% | 17% | 11% C 6.6%
42.02.19.00 13.6% | libre | 115% c 6.9%
42.02.21.00 128% | libre | 11% C 6.6%
12.02.22.10 133% | 16% | 11% C 6.6%
42.02.31.00 108% | libre 9% C 54%
42.02.32.10 102% | 12% | 85% C 5.1%
22.02.91.19 13.8% libre | 11.5% C 6.9%
22.02.92.11 13% 17% | 11.5% C 6.9%
32.00.92.19 5% T1% | 75% c

e 3 e
"42.03.21.90 ~154% 25% | 165% | C
27.03.29.10 9% 11% | 75% ¢
742.03.29.90 194% | 25% | 165% C
42.03.30.00 118% | 15% | 10% B 2%

Fuente: Canadian Custom Tariff, Harmonized System, 1995.

IX.- Documentos necesarios para la exportacién

Uno de los obsticulos a los que constantemente se enfrenta el comprador

canadiense al momento de importar productos de México es la discrepancia o falta
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de toda la documentacién necesaria en el proceso de exportacion. Para evitar que
el embarque llegue fuera del tiempo establecido, es indispensable contar con toda
la documentacién requerida, tanto por los agentes aduanales en la frontera

mexicana como en la aduana canadiense.

Por ello, es recomendable saber de antemano quién serd el agente aduanal que va
a despachar el embarque en la frontera mexicana, para conocer asi los documentos
que se deben enviar junto con la mercancia. Las aduanas en México recomiendan
el envio de toda la documentacién a su oficina, unos dias antes de que el
embarque llegue fisicamente a la frontera, a fin de corregir con tiempo suficiente

cualquier omisién.

Documentos necesarios para la exportacion:

1.~ Factura comercial.

La expide el proveedor y debe contener el nombre de la Razén Social, la direccién
completa y el Registro Federal de Causantes. La Factura comercial incluye la
descripcion de los productos, el costo unitario y el costo total en la moneda que
requiera el comprador. Es importante recordar que en exportaciones no se incluye

el Impuesto al Valor Agregado.

Para obtener la autorizacién del RFC para fines aduanales (homoclave para el
registro de importadores y exportadores), se debe acudir a la Oficina Federal de

Hacienda que corresponda, segin ubicacién del local.

2.- Lista de empaque.
Incluye la descripcién de la mercancia en detalle. Asimismo, debe indicar el
numero de paquetes y/o cajas en total, el peso de cada una de ellas y otra

informacion relevante relacionada con la descripcién fisica del pedido.
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3.- Factura Proforma.

Es un formato que llena el proveedor de la mercancia a exportar. Este formato es
requerido por el gobierno canadiense con el objeto de uniformar la informacioén y
facilitar asi los tramites aduanales de mercancias que llegan de diversas partes del
mundo. El formato se puede obtener en cualquier empresa transportista que
realice operaciones con Canad4, o bien en la representacién del gobierno

canadiense mds cercana a la localidad.

Instrucciones para el llenado de la Factura Proforma, por campos:

1.-  Nombre y direccién del proveedor que expide la Factura Comercial.

2-  Fecha en que la mercancia fue embarcada con destino a Canada.

3.-  Algan numero de referencia que el cliente requiera.

4.- Nombre y direccién del importador.

5.-  Nombre y direccién del comprador final, quien pagara los impuestos de

importacién, en caso de que sea diferente al nombre del importador registrado en
el campo 4.

6.- Nombre del pais (es) que atraves6 el embarque antes de llegar al territorio
canadiense.

7.-  Pais de origen de la mercancia. Si es mas de un pais de origen, escribir la
leyenda "ver abajo" y crear una columna adicional en el campo 12.

8.-  Nombre de la compaiiia transportista y el lugar en donde se originé el
embarque.

9.- Indicar la cotizacién que se utilizé para el tipo de pago. Ejemplo: Libre a
Bordo o Costo, Seguro y Flete. Indicar si se ofrecen descuentos por pagos rapidos.!
10.- Moneda en que se cotiz6 el pedido. Ejemplo U.S. d6lares.

11.- Ntmero total de paquetes.

12.- Lista de todos de los productos que se embarcaron. La lista puede ser igual
a la registrada en la factura del proveedor.

13.- -Numero de unidades por tipo de producto. Esto puede ser por cajas, kilos,
efc.

14.- Precio unitario por cada tipo de producto. Todos los productos deben tener
un valor para fines aduanales.

15.-  Valor de toda la mercancia. Campo 13 multiplicado por el Campo 14 =
Campo 15.

1 En este punto es necesario considerar los Incoterms, los cuales son un conjunto de términos y
reglas, aprobados por la Camara de Comercio Intermacional de Paris, que establecen las
condiciones de compra-venta internacional. Entre los més comunes se encuentran: i) Libre a

bordo (FOB, free on board), ii) Costo, Seguro y Flete (CIF, Cost, insurance and freight).
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16.- Peso total: indicar si son kilos u onzas.

17.-  Suma total registrada en el Campo 15.

18.- Dejar en blanco si no se anexa una factura comercial.

19.- Nombre y direccién del exportador, si este es diferente al registrado en el
Campo 1.

20.- Nombre y direccion de la persona o compaiia que prepar6é toda la
documentacién.

21.-  Dejar en blanco si no existe ningiin namero de regulacién departamental.
22.- Marcar el cuadro si el embarque se cotiz6 Libre a Bordo

23.- Si se cotizé Libre a Bordo, dejar el cuadro en blanco. Si se cotizé Costo,
Seguro y Flete, indicar el costo del transporte y del seguro en el campo 23 (i)

24.- Dejar en blanco si el flete no se incluy6 en el valor de la factura.

25.- Marcar ambos cuadros si el valor de la factura incluye gastos por regalias o
si el cliente facilité parte del material para la fabricacién del producto que se
exporta.

A continuacién se muestra el formato de la factura:
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Revenue Canada

CANADA CUSTOMS INVOICE

[ Page of

1. Vendor (Name and Address)

2. Date of Direct Shipment to Canada

3. Other References (Include Purchaser's Order No.)

4, Consignee (Name and Address)

5. Purchaser's Name and Address (If other than Consignee)

6. Country of Transhipment

7. Country of Origin of Goods

8. Transportation; Give Mode and Place of Direct

Shipment to Canada

9. Conditions of Sale

and Terms of Payment{i.e. Sale,

Consignment Shipment, Leased Goods, etc.)

10. Currency of Settlement

11. No | 12. Specificacion of Commodities 13. Quantity Selling Price
of (Kind of Packages, Marks and Numbers, | (State Unit) 14. Unit Price | 15. Total
Pkgs. | Generai Description and Characteristics, i.e

Grade, Quality)

18. If any of fields 1 to 17 are included on an

attached commercial invoice, check this box

Commercial Invoice No.

16.
Total

Weight

17. Invoice Total

19. Exporter's Name and Address (If other than

Vendor)

20. Originator {Name and Address)

21. Departmental Ruling (If applicable)

22. If Fields 23 to 25 are not applicable, check this box

23. If includes in field 17 indicate
amount;

()] Transportation charges,
expenses and insurance from the
place of direct shipment to Canada

$

(i) Costs for construction, erection

and assembly incurred after
importation into Canada
3

(iii) Export packing
$

24. If not inclided in field 17 indicate
amount:

() Transportation charges, expenses
and insurance to the place of direct
shipment to Canada

S

(ii) Amounts for commissions other than
buying commissions
$

{iii) Export packing
$

25. Check (If applicable)

{I) Royalty payments or subsequent
proceeds are paid or payable by the
purchaser

(i) The purchaser has supplied goods
or services for use in the procuction
of these goods
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4.- Certificado de origen.

El certificado de origen lo llena el proveedor. Este formato sirve para tener acceso
a los beneficios del Tratado de Libre Comercio de América del Norte, es decir,
para que el producto que se exporta pague menos impuestos de importacién. A
continuacién se presentan las instrucciones para el llenado del Certificado, asi

como un ejemplo del formato, en espariol.

TRATADO DE LIBRE COMERCIO DE AMERICA DEL NORTE
INSTRUCCIONES PARA EL LLENADO DEL
CERTIFICADO DE ORIGEN

Con el propésito de tener acceso a impuestos preferenciales, este documento deberd ser llenado en
forma legible y en su totalidad por el exportador del bien, y el importador debera tenerlo en su
poder al momento de realizar el pedimento de importacién. Queda a eleccion del producto lenar
de manera voluntaria este documento, a fin de que sea utilizado por el exportador del bien. Favor
de llenar a maquina o con letra de molde.

CAMPO 1.- Nombre completo o razén social, domicilio (incluyendo el pais) y registro federal de
contribuyentes (RFC)

CAMPO 2.- Deber4 llenarse sélo en caso de que el certificado ampare varias importaciones de
bienes idénticos a los descritos en el Campo 5, que se importen a algin pais Parte del Tratado de
Libre Comercio de América del Norte (TLCAN} en un periodo especifico no mayor de un ano. La
palabra "DE" deberd ir seguida de la fecha partir de la cual el certificado ampara el bien descrito
en el certificado. (Esta fecha puede ser anterior a la fecha de la firma del certificado). La palabra
"A" debera ir seguida por la fecha en la que se vence el periodo que cubre el certificado. La
importacién del bien sujeto a trato arancelario preferencial con base en este certificado debera
efectuarse durante las fechas indicadas.

CAMPO 3.- Nombre completo o razén social, domicilio (incluyendo el pais) y el RFC, tal como se
describe en el campo 1. En caso de que el certificado ampare bienes de mas de un productor,
anexar lista de los productores adicionales, incluyendo el nombre completo o razén social,
domicilio (incluyendo el pais} y RFC, haciendo referencia directa a los productos descritos en el
campo 5. Cuando se desee que la informacién contenida en este campo sea confidencial, podra
sefialarse de la siguiente manera: "disponible a solicitud de la aduana". En caso de que el
productor y el exportador sean la misma persona, indique la palabra "mismo". En caso de
desconocerse la identidad del productor, indicar la palabra "desconocido”.

CAMPO 4.- Nombre completo o razén social, domicilio (incluyendo el pais} y el nimero de
registro fiscal del importador, tal como se describe en el campo 1. En caso de no conocerse la
identidad del importador, indicar la palabra "desconocido”. Tratdndose de varios importadores,
indicar la palabra "diversos",

CAMPO 5.- Descripcién completa de cada producto, tal como se indica en la factura comerciai. En
caso de que el certificado ampare una sola importacion del producto, debera indicarse el niimero
de factura, tal como aparece en la factura comercial. En caso de desconocerse, deberd indicarse
otro niimero de referencia 1inico, como el mimero de orden de embarque.
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CAMPO 6.- Clasificacion arancelaria a seis digitos que corresponda en el Sistema Armonizado a
cada bien descrito en el campo 5. En caso de que el bien esté sujeto a una regla especifica de origen
que requiera ocho digitos, de conformidad con el anexo 401, deberd declararse a ocho digitos la
clasificacién arancelaria del Sistema Armonizado que corresponda en el pais a cuyo territorio se
importa el bien.

CAMPO 7.- Criterio aplicable (de la A a la F) para cada bien descrito en el campo 5. Las reglas de
origen se encuentran en el capitulo 4 y en el anexo 401 del TLCAN. Existen reglas adicionales en el
anexo 703.2 (determinado productos agropecuarios), apéndice 6-A del anexo 300-B (determinados
productos textiles) y anexo 308.1 (determinados bienes para procesamiento automaitico de datos y
sus partes). NOTA: Para poder gozar del trato arancelario preferencial, cada bien deberd cumplir
alguno de los siguientes criterios:

A.- El bien es "obtenido en su totalidad o producido enteramente" en el territorio de uno o mas
paises partes del TLCAN, de conformidad con el articulo 145. NOTA: La compra de un bien en el
territorio de un pais del TLCAN no necesariamente lo convierte en "obtenido en su totalidad o
producido enteramente". Si el bien es un producto agropecuario, véase ¢l criterio F y el Anexo
703.2 (Referencia Articulo 401 (a) y 415).

B.- El bien es producido enteramente en el territorio de uno o més de los paises partes del TLCAN
y cumple con la regla especifica de origen establecida en el Anexo 401, aplicable a su clasificacién
arancelario. La regla puede incluir un cambio de clasificaciéon arancelaria, un requisito de valor de
contenido regional o una combinacién de ambos. El bien debe cumplir también con todos los
demds requisitos aplicables del capitulo IV. En caso del que el bien sea un producto agropecuario,
véase también el criterio F y el Anexo 703.2 (Referencia Articulo 401(b)).

C.- El bien es producido enteramente en territorio de uno o més de los paises del TLCAN
exclusivamente con materiales originarios. Bajo este criterio, uno o més de los materiales puede no
estar incluido en la definicién de "obtenido en su totalidad o producido enteramente”, conforme al
articulo 415. Todos los maleriales usados en la produccion del bien deben calificar como
"originarios", al cumplir con alguna de las reglas de origen del articulo 401(a) a (d}. Si el bien es un
producto agropecuario, véase también el criterio F y el Anexo 703.2 (Referencia articulo 401(c}).

D.- El bien es producido en uno o mds de los paises partes del TLCAN, pero no cumple con la
regla de origen aplicable establecida en el anexo 401, porque alguno de los materiales no
originarios no cumple con el cambio de clasificacion arancelaria requerido. El bien, sin embargo,
cumple con el requisito de valor de contenido regional establecido en el articulo 401 (d). Este
criterio es aplicable dnicamente a las dos circunstancias siguientes:

1.- El bien se importé al territorio de un pais parte del TLCAN sin ensamblar o
desensamblado, pero se clasificé como un bien ensamblado de conformidad con la regla general
de interpretacién 2(a) del Sistema Armonizado; o

2.- El bien incorpora uno ¢ més materiales no originarios clasificados como partes de
conformidad con el Sistema Armonizado, que no pudieron cumplir con el cambio de clasificacién
arancelaria porque la partida es la misma, tanto para el bien, como para sus partes, y no se divide
en subpartidas, o las subpartida es la misma, tanto para el bien, como para sus partes, y esta no se
subdivide.

NOTA: Este criterio no es aplicable a los capitulos 61 a 63 del Sistema Armonizado
{Referencia: Articulo 401 (d)).

E.- Algunos bienes de procesamiento automatico de datos y sus partes, comprendidos en el anexo
308.1, no originarios del territorio de uno o més de los paises partes del TLCAN, se consideran
como si fueran originarios al momento de su importacion al territorio de una pais parte del
TLCAN procedentes del territorio de otro pais parte del TLCAN, cuando la tasa arancelaria de
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nacién mads favorecida aplicable al bien se ajusta a la tasa establecida en el Anexo 308.1 y es comiin
para todos los paises partes del TLCAN (Referencia: Anexo 308.1).

F.- El bien es un producto agropecuario originado de conformidad con el criterio para trato
preferencial A, B o C, arriba mencionados, y no est4 sujeto a restricciones cuantitativas en el pais
importador del TLCAN, debido a que es un "producto calificado" conforme al Anexo 703.2,
Seccién A o B (favor de especificar). Un bien listado en el apéndice 703.2.B.7 est4 también exento
de restricciones cuantitativas y tiene derecho a recibir trato arancelario preferencial, siempre que
cumpla con la definicién de "producto calificado” de la seccién A del Anexo 703.2.

NOTA 1: Este criterio no es aplicable a bienes que son totalmente originarios de Canada o los
Estados Unidos que se importen a cualquiera de dichos paises. NOTA 2: Un arancel-cupo no es
una restriccién cuantitativa.

CAMPO 8.- Para cada bien descrito en el campo 5, indique "SI" cuando usted sea el productor del
bien, indique "NO", seguido por (1), (2) o (3), dependiendo de si el certificado se basa en uno de
los siguientes supuestos:

(1) su conocimiento de que el bien califica como originario;

(2) su confianza razonable en una declaracién escrita del productor (distinta a un
certificado de origen} de que el bien califica como originario; o

(3) un certificado que ampare el bien, llenado y firmado por el productor, proporcionado
voluntariamente por el productor al exportador.

CAMPO 9.- Para cada bien descrito en campo 5, cuando el bien esté sujeto a un requisito de valor
de contenido regional (VCR), indique "CN" si el VCR se calculé con base en el método de costo
neto; de lo contrario indique "NO". 5i el VCR se calculé de acuerdo al método de costo neto en un
periodo de tiempo, identifique las fechas de inicio y conclusion (Dia/Mes/ Afio) de dicho periodo,
(Referencia: articulos 402.1 y 402.5).

CAMPO 10.- Indique el nombre del pais ("MX" o "EU" tratdndose de bienes agropecuarios o
textiles exportados a Canadd; "EU" o "CA" para todos los bienes exportados a México; o "CA" o
"MX" para todos los bienes exportados a los Estados Unidos) al que corresponde la tasa
arancelaria preferencial, aplicable con los términos del anexo 302.2, de conformidad con las Reglas
de Marcado o en la lista de desgravacion arancelaria en cada parte.

Para todos los demds bienes originarios exportados a Canads, indique "MX" o "EU", segin
corresponda, sin los bienes originan en ese pais parte del TLCAN, en los términos del anexo 302.2
y el valor de transaccién de los bienes no se ha incrementado en miés de 7% por algin
procesamiento ulterior en el otro pais parte del TLCAN, en caso contrario, indique "JNT" por
produccién conjunta (Referencia: Anexo 302.2)

CAMPO 11.- Este campo debera ser llenado, firmado y fechado por el exportador. En caso de que
el productor llene el certificado para uso del exportador, deberd ser llenado, firmado y fechado
por el productor. La fecha debera ser aquella en que el Certificado se llené y firmé.

A continuacién se presenta el formato del certificado:
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Tratado de Libre Comercio de América del Norte
Certitficado de Origen

Llenar a maquina o con letra de molde

1. Nombre y domicilio del exportador: 2. Periodo de cubre:
De: / / A / /
dia mes afo dia mes aio
2. Nombre y domicilio de! productor: 4. Nombre y domicilio del importador:
Numero de registro fiscal: Numero de registro fiscal:
5. Descripcién de (los) bien(es): 6. Clasificacion 7. Criterio | 8. Productor | 9, Costo | 10. Pais de
arancelaria para trato Neto origen
preferencial

Declaro bajo protesta de decir verdad que:

- La informacion contenida en este documenio es verdadera y exacta, y me hago responsable de comprobar lo aqui
declarado. Estoy consciente que seré responsable por cualquier declaracién falsa u omision hecha en o relacionada con el
presente documento.

- Me comprometo a conservar y presentar, en caso de ser requerido, los documentos necesarios que respalden el
contenido del presente certificado, asi como a notificar por escrito a todas las personas a quienes entregue el presente
certificado, de cualquier cambio que pudiera afectar la exactitud o validez del mismo.

- Los bienes son originarios del territorio de una o mas de las partes y cumplen con los requisitos de origen que les son
aplicables conforrme al Tratado de Libre Comercio de América del Norte, no han sido objeto de procesamiento ulterior o de
cualquier otra operacién fuera de los territorios de las Partes; salvo en los casos permitidos en el articulo 411 © en el
Anexo 401.

Este certificado se compone de hojas, incluyendo todos sus anexos.
11. Firma autorizada: Empresa:
Nombre: Cargo:

Teléfono: Fax:

Fecha: / /
dia mes afo
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5.- Carta de instrucciones para el agente aduanal.

En ocasiones, esta carta es solicitada por el agente aduanal mexicano, a fin de
evitar cualquier retraso en el despacho de la mercancia, se sugiere incluir siempre
esta carta aun cuando el agente aduanal no la solicite directamente. También se
deberd anexar cualquier comprobante de domicilio de la razén social, asi como
identificaciéon de la persona que firma la carta, quien seré el representante legal de
la compaiia.

El contacto con el agente aduanal se puede realizar en la Confederacién de
Agentes Aduanales o directamente en la seccion amarilla. Los documentos
necesarios para iniciar los tramites con la aduana mexicana son: la factura
comercial y la carta del agente aduanal (donde se encarga parcial o totalmente al

agente aduanal la realizacién de los tramites de la exportacion).

A continuacién se muestra un formato de la carta al agente aduanal:

Nombre del agente aduanal:

A través de la presente le encomendamos llevar a cabo los trdmites aduanales
correspondientes a la exportacion de las mercancias amparadas en la factura
nimero (anotar aqui el nimero de la factura correspondiente), expedida por

nosotros el dia (aqui se registra la fecha de la factura).

Declaro bajo protesta de decir verdad que todos los datos y valores mencionados

en la factura sefialada anteriormente son ciertos y verdaderos.

Lugar v fecha

Firma del Representante Legal.
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X.- Conclusiones.
Se espera que Canada presente para los ultimos afios de 1a década de los 90’s un

mercado importante para los exportadores ya que su situacién econdmica se
encuentra en recuperacion y se espera que en el futuro sea un mercado seguro y

rentable para los mismos.

Canadé es un pais principalmente importador de prendas y articulos de piel. Los
interesados en participar en este mercado deben considerar los ciclos del mismo en
funcién principalmente del clima (estaciones del ano), y la moda. Asimismo,
deben considerar como puntos esenciales de penetracién a las grandes ciudades,

las cuales demandan una gran calidad de los productos.

En este momento el mayor reto que se presenta a los exportadores es la
competencia local e internacional que deben de enfrentar en diferentes rubros,
como son: calidad, servicio, garantia y confiabilidad. Los exportadores deberan
cumplir con los requerimientos legales, principalmente los de orden ecol6gico. La
produccién de Canadé consiste principalmente en monederos y bolsos de mano
con exteriores de plastico o textil, por lo que los exportadores de prendas de vestir
de cuero natural o regenerado tienen una gran oportunidad de competir en el

ramo.

El principal exportador de prendas y articulos de piel a Canadé es actualmente la
Republica Popular China, la cual se caracteriza a nivel mundial por los bajos
precios de sus productos y los grandes voltimenes; también es reconocida por la

mala calidad en la mayoria de sus productos.
Los exportadores mexicanos pueden tener ventaja por la calidad de sus productos,

la distancia y por los acuerdos comerciales firmados (TLC). El TLC establece para

las prendas de vestir de cuero natural o regenerado una desgravacién arancelaria
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que permitird que dentro de cinco afios (2003), este tipo de productos tenga un

arancel con tasa cero.

El mercado canadiense es un mercado flexible y abierto en cuanto a mecanismos
de promocién, canales de distribucién y transporte, con esto el exportador puede
seleccionar las alternativas mas convenientes en funcién al mercado y a su
estrategia corporativa. Existen varias maneras de promover el producto en
Canad4, las mejores alternativas son las de participar en ferias, enviar informacién

a los clientes potenciales y realizar viajes de promocién.

Los canales de distribucién que muestra el mercado canadiense son accesibles y
variados, van desde agentes que solicitan contratos de exclusividad hasta las
tiendas individuales, que adquieren productos en funcién a las necesidades

especificas del mercado en un momento determinado.

En lo referente al transporte se tienen diferentes alternativas que se deben adaptar
a las necesidades del importador y el exportador; éstas van desde la utilizacion de
via aérea o terrestre, hasta la utilizacién de contenedores vacios en cualquier tipo

de transporte.

La exportacién es una opcién abierta para empresas de cualquier tamario. El éxito
dependera del compromiso del proveedor durante todo el proceso de exportacion.
Lo anterior incluye el envio de informacién oportuna y consistente, la planeacién y
el cierre del negocio, asi como la continuidad en la calidad del producto y el
servicio al cliente, tratando en la medida de lo posible de facilitarle todo el proceso
de exportacién al comprador. El exportador debe considerar que en Canada es
mejor una penetracién lenta, de largo plazo, que una penetracién rapida de corto
plazo. El respeto a las condiciones negociadas y el mostrar una actitud formal son

fundamentales.
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Capitulo 6. Aplicacién y justificacién de las técnicas de

Ingenieria Industrial en la empresa.

En esta seccién se propondrin las técnicas de Ingenieria Industrial que se
consideran adecuadas para hacer que LUFERRI pueda competir exitosamente en el
mercado canadiense, asi como la justificacién financiera de la estrategia de

exportacién a través de la elaboracién de proyecciones financieras.

El capitulo inicia con un resumen de dos capitulos anteriores: LUFERRI y Ei
Mercado Canadiense de Articulos de Piel. En esta parte se muestra con detalle la
situacion en la que actualmente trabaja la empresa, asi como los condiciones que se

tienen en Canadé respecto al mercado de articulos de piel.

En este capitulo se detectan las 4reas, los procesos y las estrategias que LUFERRI

debe modificar para poder satisfacer las necesidades del mercado objetivo.

Para modificar las dreas, procesos y estrategias, se desarrollaron una serie de
técnicas de Ingenieria Industrial que se propone se apliquen a través de
programas. Dichas técnicas se basan en el aprovechamiento méximo de los
recursos con los que cuenta la empresa, a fin de minimizar la inversién para lograr

este fin.

Para justificar la implantacion de las técnicas de ingenieria industrial en el proceso
de exportacién, se desarrollaron dos proyecciones financieras, una que considera
inicamente al mercado nacional y otra que toma en cuenta las ventas en el

mercado canadiense.
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I. LUFERRI

a).- Personal y administracién.

e La empresa se encuentra conformada por las siguientes d&reas:
administracion, contabilidad, compras, produccién, mantenimiento,
almacén y ventas.

» La toma de decisiones es centralizada.

¢ Existe buena comunicacién en la empresa.

¢ No existe una planeacién estratégica.

b).- Productos.
¢ Los principales productos son: chamarras, chalecos, "tops" y faldas.

¢ Las ventas més altas corresponden a la temporada otoiio - invierno.

c).- Clientes.
* Los principales clientes de LUFERRI son: Diesel, Furor y Revolucién

1910.

d).- Proveedores.

* Dependencia de los proveedores de materia prima (piel).

e).- Aspectos productivos.
e Tipo de produécién por lote o proceso.
¢ Modelo de produccién intermitente.
¢ El tiempo de fabricacién del producto es largo.
¢ Adecuada calidad de los productos.
e No se cuenta con registros de calidad, que avalen el cumplimiento de las
especificaciones en los productos elaborados.
¢ Inadecuada distribucién de planta.

¢ Capacidad instalada de la empresa para chamarras de 54,000 dm? / mes.
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Capacidad instalada de la empresa para chamarras mds maquila de
162,000 dm?2 / mes.

Capacidad instalada ociosa.

Mantenimiento correctivo, no preventivo.

Falta de cumplimiento en los tiempos de entrega

f).- Aspectos financieros.

LUFERRI presenta una estructura financiera sana, bajo nivel de deuda y
un adecuado nivel de utilidades.

Contabilidad bajo el régimen simplificado con actividad empresarial de
la SHCP.

Las ventas de 1997 ascendieron a 1,460 unidades, lo cual represento
$2,650,000.00 pesos, con una utilidad neta de $268,779.00 pesos.

El precio en México es competitivo.

Costos fijos bajos.

g).- Clasificacién de la empresa.

LUFERRI se encuentra clasificada ante SECOFI como una pequeiia

empresa.

II. El mercado canadiense de articulos de piel.

a).- Situacién econémica.

Canada presenta una adecuada situacién econémica que lo hace ser un

pais interesante para la exportaciéon.

b).- Caracteristicas del mercado canadiense.

Las ciudades mas pobladas son: Toronto, Montreal, Vancouver y Ottawa.
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El mercado canadiense es exigente al demandar mayor calidad e

innovacién a un menor precio.

c).- El mercado de articulos de piel.

.

El mercado canadiense de articulos de piel es en gran medida
importador de productos terminados. Los principales paises proveedores
de prendas de vestir de cuero natural o regenerado a Canada son:
Repblica Popular China, Corea del Sur, Indonesia, Pakistan e Italia.

La industria doméstica de articulos de piel se encuentra concentrada en
la produccién de calzado, maletas y prendas de vestir

El mercado de prendas confeccionadas de alta costura en Canada se
concentra principalmente en las ciudades de Toronto y Montreal.

Existe mayor demanda por la ropa de piel ligera pero abrigadora.

La ropa de piel casual y formal tiene mds demanda que la ropa de noche.
Las temporadas de mayor uso para la ropa de vestir de piel es en
primavera y otofio, cuando el frio no es tan intenso.

Los colores naturales en prendas de piel son populares durante la época
de otofio e invierno, los colores alegres en verano, y en primavera los
colores claros.

Los forros que mds se utilizan, son: lana, pieles de animal o imitaciones
de los mismos (modificando su espesor y peso de acuerdo a la

temporada).

¢).- Promocién.

El éxito de una exportacién dependerd de la seriedad, calidad,
puntualidad y sobre todo del servicio que el exportador ofrezca a su
cliente.

Se recomienda realizar visitas a clientes potenciales, cuando se realice

una feria.
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c).- Canales de distribucién.
» Los canales de distribucién existentes son: Agentes de comercializaciéon o
"brokers", importadores mayoristas, distribuidores de menudeo (tiendas

departamentales, cadena de tiendas y tiendas individuales).

d).- Transporte.
¢ Los medios de transporte comtinmente utilizados son: maritimo, aéreo, y

terrestre. Los costos son negociables.

e).- Normas y Regulaciones.
* Las prendas de vestir deberdn cumplir con la NOM-20 (requerida por
México).

¢ El material del empaque debe ser preferentemente reciclable.

f)- Impuestos a la Importacion.
* El impuesto actual por la importacién de este tipo de producto, es del

7.5% del valor de la prenda, y para el aiio 2003 serd de 0%.

g)- Documentos necesarios para la exportacién.
¢ los principales documentos para efectuar la exportacién, son: factura
comercial, lista de empaque, factura proforma, certificado de origen y

carta de instrucciones para el agente aduanal.
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III. Deteccion de las areas de LUFERRI que necesitan ser
modificadas o instrumentadas para el proceso de
exportacion a Canada.

En base a las caracteristicas que presenta LUFERRI y el mercado canadiense, se
procedi6 a elaborar una relacién de las diversas dreas de LUFERRI que necesitan
adecuarse ¢ instrumentarse, utilizando técnicas de Ingenierfa Industrial para
lograr ser competitiva en su estrategia de exportacién a Canadé4. Esta lista de areas

se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 6.1

Produccién e Distribucién de planta

* Registros de calidad.

e Aprovechamiento al mdximo de
la capacidad instalada.

» Mantenimiento preventivo.

Proveedores ¢ Minimizar la dependencia de
proveedores.
Personal y administracién ¢ Toma de decisiones centralizada.

Planeacion estratégica.
¢ Capacitacion.

Producto ¢ Diseno del producto para
Canada.

* Normas y regulaciones para
Canada.

Canada.

Mercado e Seleccion del mercado dentro de

Promocién del producto e Tipo de publicidad para Canada.

Canal de distribucién.
Transporte.
Incoterms.

Formas de pago.

Logistica
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IV. Aplicacion de las técnicas de Ingenieria Industrial a
través del establecimiento de programas

En esta seccién se desarrollan una serie de programas que se basan en técnicas de
Ingenieria Industrial, que tienen por objetivo lograr que LUFERRI realice los
cambios requeridos en las dreas indicadas en la seccién anterior, y que desarrolle
las estrategias y procesos necesarios para ser exitosa en Canada. Estos programas
establecen con detalle los objetivos, metas, estrategias, acciones inmediatas, y

costos, para su implantacién.

IV.1.- Area: Produccién.

1V.1.1.- Programa: Distribucién de planta

Objetivo:

Determinar la distribucién de las maquinas y equipo de la empresa de manera que
permita a los materiales avanzar con mayor facilidad, al costo mas bajo y con el
minimo de manipulacién, desde que se reciben las materias primas hasta que se

despachan fos productos terminados.

Metas:
¢ Aumentar la capacidad instalada.
¢ Reducir el tiempo del proceso.

¢ Aumentar la productividad.
Estrategia:

Redisenar el actual LAY-OUT, de forma que el recorrido que se efectia para la

elaboracién del producto sea mas &gil y productivo.

161



Aplicacién y justificacion de las técnicas de Ingenieria Industrial en la empresa.

Cabe mencionar que para disefar la mejor disposicién de la fabrica deben

considerarse las siguientes medidas:

1.

Determinar el equipo y maquinaria necesarios para la fabricacién en funcién del
tipo de producto o productos.

Fijar el numero de unidades de cada maquina y tipo de equipo necesario en
funcién del volumen de ventas

Determinar el espacio necesario para la maquinaria calculando las dimensiones
de cada maquina y multiplicindolas por el nimero de maquinas requeridas.
Determinar el espacio para el mantenimiento de los equipos y maquinarta.
Prever espacio para almacenes (tanto para materias primas como para
productos acabados), productos en curso de fabricacién y equipo para la
manipulacién de materiales.

Determinando el espacio necesario para el ingreso y desalojo de la materia
prima.

Prever también espacio adicional para servicios auxiliares (cuartos de aseo,

vestidores, oficinas, etc.).

. Calcular el espacio total requerido para la fabricacién sumando el espacio

necesario para maquinaria y equipo, y el espacio necesario para
almacenamiento y servicios auxiliares.
Distribuir los diferentes departamentos con sus respectivas zonas de trabajo de

modo que el recorrido de trabajo sea el mas econémico posible.

10.Determinar el espacio adecuado para el desenvolvimiento de los operarios.

11.Fstablecer el LAY-OUT teniendo en cuenta sobre todo la ubicacién de las zonas

de trabajo, dreas de almacenamiento y servicios auxiliares.

12.Determinar el tamano y disposicién del terreno exterior a la fabrica,

atribuyendo espacio suplementario para la recepcién y expedicién del

producto.

En base a los puntos anteriores se propone una distribucién en linea o también

denominada “produccién en cadena”, en la cual toda maquinaria y equipo
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necesarios para la fabricacién de determinados productos se agrupard en una

misma zona y se ordenara de acuerdo con el proceso de fabricacién.

En los diagramas 1-A, 2-A y 1-B se muestra la actual distribucién y en los 1-C, 2-C
y 3-D la propuesta de cambio.

Acciones inmediatas:

¢ Contratar un Ingeniero Civil para la supervisién de la obra civil.

¢ Programar los dias en los que seran realizados los cambios con la finalidad de
no detener el proceso de fabricacién de las prendas.

» Determinar los materiales que se empleardn en la remodelacién, con la
finalidad de realizar una lista para la compra de los mismos.

¢ Contratar al personal que realizara los trabajos de albaiileria, plomeria,

herreria, carpinteria, yeso, pintura e instalaciones eléctricas.
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Distribucion de planta (“Lay - out”).

Distribucién: Actual.
Diagramo: Ménica Martinez y Géiser Saldivar. No. 1-A
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Distribucién de planta (“Lay - out”).

Distribucién: Actual.
Diagramo: Ménica Martinez y Géiser Saldivar, No. 2-A
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Diagrama de flujo de recorrido.

Recorrido: Actual.
Diagramo: M6nica Martinez y Géiser Saldivar. No. 1-B

PATIO ( ‘ MEO%
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Distribucién de planta (“Lay - out”).

Distribucion: Propuesta de cambio.

Diagramo: Ménica Martinez y Géiser Saldivar. No. 1-C
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Distribucion de planta (“Lay - out”).

Distribucion: Propuesta de cambio.
Diagramo: Ménica Martinez y Géiser Saldivar. No. 2-C
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Costos:

ALBANILERIA

1.- Demolicién de muros de m? 16.1 17.5 281.75
tabique

2.- Demolicién de piso de m? 4.8 25.0 120.00
azulejo en bano

3.- Resanes en piso y muros dia 2 45.0 90.00

4.- Muros de tabique m? 27.6 55.0 1,518.00
recocido

5.- Colocacién de azulejo en m? 48.5 75.0 3,600.00
Pis0Os Yy muros

6.- Colocacién de loseta en m? 52.0 105.0 5,460.00
el piso del taller de 30x30

7.- Acarreo de cascajo fuera| Camién 2 450.0 900.00

de la obra

TOTAL DE ALBANILERIA $11,969.75
PLOMERIA

1.- Quitar muebles| Mueble 3 65.0 195.00
sanitarios del bano

2.- Quitar tuberia de red Lote 1 350.0 350.00
anterior

3.- Modificar la red de| Mueble 6 650.0 3,900.00
alimentacién para muebles

sanitarios incluyendo

suministro y colocacién

TOTAL DE PLOMERIA $ 4,445.00
HERRERIA

1.- Suministro y colocacién m? 13.9 450.0 6,255.00
de cancel tubular y ventanas

2.- Suministro y colocacién{ Pieza 1 750.0 750.00
de puerta de acceso tubular

TOTAL DE HERRERIA $ 7,005.00
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HCARPINTERIA

1. Puertas de tambor de piso
incluyen acabado de barniz

Pieza

1450.00

TOTAL DE CARPINTERIA $ 1 450 00
YESO Y PINTURA

1.- Colocacién de yeso en m? 62.9 17.5 1,100.00
muros y plafones

2.- Pintura vinilica en muros m? 160 15.0 2,400.00

y plafones

3.- Pintura esmalte en m? 30 17.5 525.00
herreria

TOTAL DE YESO Y PINTURA $ 4 025 00
INSTALACION ELECT RICA

1.- Suministro e instalacién| Pieza 3 1,500.0 4,500.00
de lamparas de sobreponer

SLIM-LINE

2.- Salidas de centro Salida 6 210.0 1,260.00
3.- Salidas de contacto Salida 12 210.0 2,520.00
4.- Timbre Salida 1 180.0 180.00

5.- Instalacién de teléfono Salida 1 210.0 210.00
TOTAL DE IN STALACION ELECT RICA $ 8,670.00
VARIOS

1.- Limpieza de obra Lote 1 2,000.0 2,000.00
2.- Supervisién y proyecto Lote 1 3,500.0 3,500.00
TOTAL DE VARIOS $ 5 500 00
COSTO DE LA AMPLIACIO $43 064 75
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[V.1.2.- Programa: Registros de calidad.

Objetivo:

Crear registros de calidad que certifiquen la calidad de los productos.

Meta:
o Establecer el método a seguir para llevar a cabo la inspeccién por muestreo de

los productos y los criterios de aceptacién o rechazo.

Estrategias:

A continuacién se muestran los siguientes métodos de inspeccién de calidad que
se sugieren que LUFERRI utilice:

a) Inspeccién por muestreo lote por lote: las prendas se agruparan por lotes y se
tomara una muestra de cada lote para posteriormente decidir sobre la aceptacién o
rechazo de éste.

b) Inspeccion por atributos: para LUFERRI las caracteristicas de calidad no pueden
expresarse numéricamente, por lo que se clasificaran solo como defectuosos o no

defectuosos.

Asi mismo se muestran diferentes tipos de muestreo, a fin de determinar el mas
conveniente para LUFERRI:

a) Plan de muestreo simple: procedimiento en el que se toma una muestra
aleatoria de unidades del lote para su apreciacién, determinando el destino del
lote con base a la informacién contenida en la muestra.

b) Plan de muestreo doble: procedimiento més complicado que el simple, ya que
después de una muestra inicial se toma una decisién basada en la informacién que
esta genere, para: aceptar el lote, rechazarlo, tomar una segunda muestra, si se
toma la ultima, se combina la informacién de ambas muestras para decidir sobre la

aceptacion o rechazo del lote.
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c) Plan de muestreo multiple: es una extensién del concepto de muestreo doble, en
el que pueden necesitarse méas de dos muestras para llegar a una decisién acerca
de la suerte del lote.

d) Plan de muestreo secuencial: aqui se selecciona un articulo del lote a la vez, y
segin la inspeccion de cada unidad, se decide aceptar o rechazar el lote o

seleccionar otro articulo.

Se sugiere que LUFERRI utilice el plan de muestreo simple, ya que ofrece las
siguientes ventajas:

a) Requiere en total de una menor inspecciébn que las otras alternativas de
muestreo, generando las mismas cualidades de proteccion.

b} Mas facilidad de operar por el personal de la empresa, disminuyendo las
posibilidades de cometer errores de inspeccién.

En caso de rechazo del lote, se deberdn investigar las posibles causas que estén
provocando este comportamiento, las cuales pueden estar directa o indirectamente

relacionadas al proceso de produccién.

Accion inmediata:

e Contratar una persona con conocimientos en calidad y control estadistico de
procesos — un estudiante terminal de la carrera de ingenieria industrial seria
una buena opcién -, la cual se encargue de llevar a cabo el método mencionado
anteriormente, realizando las inspecciones del producto, registro de los datos y

el andlisis correspondiente.

Costo:

El costo inicial corresponder4 a la contratacién de la persona que se haré cargo de
elaborar dichos registros. El sueldo promedio que se maneja en las pequefas y
medianas empresas para este tipo de puestos, es de $3,500 pesos mensuales. Por

otra parte se destinara un monto de $1,000 pesos mensuales que sirvan de apoyo al
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encargado (papeleria, material de medicién, etc.), ademas de acceso al equipo de

computo de la empresa y demas servicios de los que pueda disponer.

IV.1.3.- Programa: Aprovechamiento al miximo de la capacidad instalada.

Objetivo:
Sincronizar y optimizar la produccion de LUFERR], en funcién de las temporadas

altas en Canada (primavera - verano) y México (otofio - invierno).

Meta:
¢ Utilizar al maximo la capacidad instalada de la planta a fin de cubrir la

demanda en México y Canada.

Estrategias:

a) Realizar una planeacién con el cliente a fin de satisfacer sus necesidades,
utilizando la planta en el primer semestre del afio.

b) Conservar la capacidad de produccién para satisfacer las temporadas altas de

ambos paises.

Acciones inmediatas:
o Determinar el volumen de produccién que la empresa podrd canalizar a la
exportacién.
La capacidad instalada de la empresa para chamarras! es de 54,000 dm? al
mes, lo que representa 144 prendas. Para atender las necesidades del
mercado nacional sin tener inventarios, la empresa trabaja solamente
durante el segundo semestre del afio, ocupando el 50% de su capacidad

instalada anual ma4s la alternativa de maquila. Por lo anterior el volumen de

! Producto a exportar, por ser el de mayor demanda en el mercado.

174



Aplicacion y justificacién de las técnicas de Ingenieria Industrial en la empresa.

produccién, que LUFERRI es capaz de canalizar a la exportacién es el otro

50% de su capacidad anual, (aproximadamente 864 chamarras) mas la

capacidad que logre fabricar en maquila.

Costo:

El aprovechar continuamente la capacidad instalada en la empresa, genera como

resultado un beneficio sobre el costo unitario por pieza -- beneficio producido

debido a las economias de escala? -. A continuacién (tabla 6.3) se muestra el efecto

de este concepto, en el caso que la empresa produjera tinicamente chamarras:

Tabla 6.3

864 piezas

Chamarras producidas anual 0 piezas 1728 piezas
Costos variables T )
Materia prima . 0.00 1,239,22656 2,478,453.12
Mano de obra 0.00 173,318.4 346,636.8
Material de operacion 0.00 7,694.5 15,388.98
Mantenimiento 0.00 15,388.98 30,777.96
Servicios 0.00 18,466.77 36,933.55
Costos fijos o

Rénta

42,480.00

42,480.00

42.480.00

Gastos generales

24,000.00

24,000.00

Costo fotal (C

24,000.00

574,670

Costo unitario’

! Economias de escala: Es la disminucién de los costos unitarios a medida que se aproveche la

capacidad instalada.
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Como se puede observar en la tabla anterior el beneficio de utilizar al 100% la
capacidad de la planta es de $38.55 pesos por pieza, lo equivalente a $66,614.4

pesos anuales al considerar la totalidad de la produccién.

IV.1.4.- Programa: Mantenimiento.

Obijetivo:
Establecer un programa de mantenimiento preventivo, que permita a la empresa

disminuir el mantenimiento correctivo y se incremente la eficiencia.

Metas:

¢ Reducir paros involuntarios en el proceso.

¢ Disminuir el costo de mantenimiento total a través de mantenimiento
preventivo. |

* Mejorar la calidad del producto.

Estrategia:
Establecer un programa de mantenimiento preventivo a través de la elaboracion

de un manual que debe incluir lo siguiente:

¢ Equipo: marca, modelo, caracteristicas, partes que lo componen, partes que
requieren de mayor mantenimiento.

* Actividades a realizar: limpieza, lubricacion, cambio de partes, etc.

¢ Frecuencia de las actividades.

¢ Recursos necesarios: humanos, materiales, externos.

El encargado de realizar el manual, de implantarlo y de controlar que el
mantenimiento se realice de manera eficiente serd el asistente de la direccién. El

mantenimiento sera realizado por los encargados de cada uno de los equipos.

176



Aplicacion y justificacién de las técnicas de Ingenieria Industrial en la empresa.

En caso de que exista necesidad de mantenimiento correctivo, cada uno de los
encargados de los equipos debera realizarlo, con la supervisién del asistente de la

direccién.

Accién inmediata:
e Realizar e implantar el manual de mantenimiento preventivo.

¢ Desarrollar un stock de refacciones a fin de evitar paros en el proceso.

Costos:

El costo de la realizacion del manual de mantenimiento se encuentra incluido en el
programa de “Personal y administracién”. Se espera que el mantenimiento
preventivo genere un ahorro en relacién al mantenimiento correctivo establecido
actualmente.

Para el stock de refacciones y herramientas se invertira un total de $5,000.00 mas

$200.00 mensuales para cambios de cuchillas, agujas, etc.

IV.2.- Area: Proveedores

IV.2.1.- Programa: Minimizar dependencia de proveedores.

Objetivo:
Diversificar la fuente de proveedores y mejorar la calidad en el servicio y los

productos adquiridos.

Metas:
o Contar con una cartera de proveedores confiable.
¢ Reducir los costos de materia prima.

e Lograr certeza en los tiempos de obtencién de la materia prima.
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Estrategias:

Conocer a fondo la industria de las materias primas necesarias en el proceso de
produccién, tanto a nivel nacional como internacional, con el fin de adquirirlas ai
principio de la cadena productiva y evitar asi a los intermediarios. Esto implicaria
una reduccién en costos y tiempos de produccién. El conocimiento de la industria
se realizard a través de un estudio que debera incluir: i) la oferta mundial de
materia prima existente que cumpla con los requerimientos de la empresa, ii) las

caracteristicas del producto y el servicio que ofrecen y iii) los precios estimados.

Se pretende que este estudio sea elaborado por el Director General, ya que, es la
persona mas capacitada en la seleccibn de las materias primas, lo cual es

fundamental para el desarrollo de buenos productos.

Elaborar una cartera de proveedores, que incluya el nombre del proveedor,
producto que distribuye, caracteristicas y especificaciones del mismo, datos
generales como teléfono, fax, localizaciébn de la planta, etc. El objetivo de esta
cartera es permitir flexibilidad en la adquisicién de la materia prima y seleccionar
a aquellos proveedores con los cuales se elaborarin programas de calidad

conjuntos.

Desarrollar, junto con los proveedores seleccionados, programas de calidad en el
servicio y en los productos que surten, a fin de que a LUFERRI se le entregue sin
retrasos la materia prima, y que la misma presente una calidad uniforme. En los
programas de calidad se determinarén: i) las caracteristicas de la materia prima, ii)
el proceso y los materiales utilizados en su elaboracién, iii) los criterios de

aceptacion y rechazo, iv) los tiempos de entrega, etc.

Asistir a ferias internacionales de industrias relacionadas, en donde el Director
General pueda conocer de manera directa los tltimos adelantos en la moda, los

procesos y los materiales utilizados.
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Acciones inmediatas:

¢ Elaborar el estudio de la industria de las materias primas.

¢ Elaborar un directorio de proveedores calificados.

¢ Seleccionar a los proveedores con los cuales se desarrollaran los programas de

calidad.

Costo:

En caso de que sea necesario asistir a ferias para conocer materias primas, se
erogara alrededor de $60,000.00 anuales para viaticos. En virtud de que el estudio
de la industria, asi como los programas de calidad seran realizados por la
Direccion General de manera directa, no se prevé costo alguno. Se espera que los

proveedores reciban con gusto el desarrolio de estos programas.

IV.3.- Area: Personal y administracion.

IV.3.1.- Programa: Toma de decisiones centralizada, planeacion estratégica y

capacitaciéon

Objetivo:

Crear un buen equipo de trabajo, capacitdndolo para satisfacer las necesidades de
crecimiento de la empresa, asi como desarrollar una administracién que promueva
el "empowerment" en el personal y el establecimiento de un sistema de planeacién

estratégica.

Metas:
¢ Crecer de manera ordenada conforme al crecimiento de la produccién y las
ventas.

» Contar con el personal adecuado y capacitado para las funciones a desarrollar.
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s [Establecer un proceso eficiente de toma de decisiones no centralizada, con el
menor riesgo posible para la empresa.

» Establecer un sistema de planeacion estratégica.

Estrategias:

Se contratara el personal necesario y adecuado para los nuevos requerimientos de

LUFERRI en el proceso de exportacién, tomando en cuenta las necesidades que

surjan en la empresa. Al principio se contratard tnicamente a un asistente de la

Direccién General que se hard cargo de la elaboracién e implantacion de lo

siguiente:
i) la elaboracién y establecimiento del manual de politicas y procedimientos
para los diferentes departamentos y procesos operativos de LUFERRI, en
este manual se describird detalladamente los objetivos de cada
departamento, las funciones que deben realizar sus empleados, el tipo de
decisiones que pueden tomar, las reglas y normas a seguir que reflejen la
cultura de la empresa, asi como el desarrollo detallado de los diferentes
procesos. El manual abarcard los departamentos de ventas, seleccién y
compras, produccién y en general los diferentes departamentos sefialados
en el organigrama de la empresa que se menciona en el capitulo 3. El
manual tiene como objetivo que cualquier empleado, con solo leerlo, sea
capaz de desarrollar funciones especificas de manera adecuada en los

diferentes departamentos.

ii) el desarrollo del sistema de planeacién estratégica, en base a la siguiente

metodologia:

¢ establecimiento de la misién, visién y principios,

o el diagnéstico de fuerzas y debilidades (internos) y de oportunidades y
amenazas (externos),

» el andlisis de la situacién (fuerzas - oportunidades),
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» la deteccién de problemas (debilidades - amenazas),

» desarrollo del objetivo,

» establecimiento de las estrategias,

» desarrollo del plan de negocios (metas, accién inmediatas, responsables,
tiempos, FCE?),

¢ la implantacién de la planeaci6n estratégica,

¢ los mecanismos de control.

iii) la realizacién del estudio de mercado de detalle; este estudio
complementard el estudio de mercado incluido en este trabajo. Se
desarrollara con la informacién obtenida en los diferentes viajes de negocios
que realicen tanto el director general, como el asistente, asi mismo, con
informacién de embajadas y consejerias de Canada y México que se vaya
obteniendo. El objetivo perseguido con este estudio, es determinar la

sectorizacidn, segmentacion y estratificacion del mercado.

iv) monitorear las normas y regulaciones, entre las que se encuentran la

norma de etiquetado de cueros, y del curtido,

v) desarrollar una cartera de personal adecuado para cada una de las

funciones dentro de las diferentes direcciones de LUFERRI y,

vi) desarrollar el manual de mantenimiento preventivo, considerando lo

que se indica en el programa correspondiente.

Posteriormente conforme se incrementen las ventas, y por tanto la produccién, sera
necesario contratar personal para el 4rea de produccién, por lo que se debera tener

una cartera de cortadores, costureros, habilitadores, y empresas de maquila, a fin

3 FCE: Factores criticos de éxito.
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de que cuando se requiera de servicios cie esta naturaleza, LUFERRI sea agil en su
contratacién y no se entorpezca el proceso de exportacién. En caso de que el nivel
de ventas se incremente fuertemente, se necesitard contratar personal a nivel
gerencial para las diferentes 4dreas de la empresa. Este personal debera tener un
perfil de acuerdo al 4rea para la que se le estd contratando, debiendo tener de

preferencia grado de licenciatura.

La ventaja de contratar personal de acuerdo a la estrategia anterior, es que la
plantilla del personal se mantendréa en principio igual y el costo de los salarios,
prestaciones y sindicatos serd el mismo. Las desventajas son: i) tiempos de
respuesta deficientes a los clientes por falta de personal, y ii) falta de calidad en el

producto debido a la rdpida o nula capacitacion del personal.

Es necesario dar "empowerment" a los empleados, es decir, darles la autoridad
para tomar decisiones, sin que dependan de la autorizacién de otras 4reas o de
otros funcionarios. Es necesario que tengan la iniciativa para tomar decisiones, y
que cuenten con los recursos para respaldarlas a fin de hacer mdas eficiente el
proceso de exportacién y que el Director General no continte realizando funciones

operativas, sino que enfoque su esfuerzo a los trabajos de estrategia y direccidn.

La manera de dar “empowerment” a los trabajadores es a través de una adecuada
capacitacion en donde se muestre y explique con todo detalle las funciones de
cacia trabajador y las decisiones que cada uno de ellos puede tomar. La
capacitacién debe tener como base tanto el manual de politicas y procedimientos

mencionado anteriormente, como el sistema de planeacién estratégica.
El establecimiento del sistema de planeacion estratégica mencionado

anteriormente, deberd permitir a la direccién de la empresa visualizar su posicién

en el largo plazo dentro de la industria.
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Acciones inmediatas:

¢ Contratar al asistente de la Direccién General.

e Desarrollar una cartera de personal adecuado para cada una de las funciones a
desempenar a fin de ser agiles en su contratacién y no entorpecer el proceso de
exportacion.

¢ Elaborar e instrumentar el manual de politicas y procedimientos.

¢ Desarrollar el sistema de planeacién estratégica.

¢ Desarrollar el manual de mantenimiento.

e Crear un programa de capacitacién para el personal

Costos:

El costo mensual del asistente de la Direccion se prevé en $5,000 pesos. Los gastos
del material para la realizacién del manual de politicas y procedimientos, del
sistema de planeacién estratégica, del manual de mantenimiento y de los

programas de capacitacion se prevé en $20,000 al aiio.

IV.4.- Area: Producto.

IV.4.1.- Programa: Diseiio del producto para Canada.

Objetivo:
Disefiar los productos que serdn ofrecidos en Canadd considerando factores
culturales, climaticos y de moda, a fin de incrementar la probabilidad de

aceptacién y éxito en Canadé de la mercancia a exportar.
Metas:

¢ Determinar los productos que pueden tener mayor penetracién vy

posicionamiento en el mercado.
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¢ Averiguar las cualidades mas apreciadas en Canada (textura, colores, etc.) de

las prendas de vestir de piel.

Estrategias:

a) De acuerdo al estudio de mercado realizado en el capitulo cinco, se observa que
dentro de la variedad que existe en ropa de piel, el consumidor canadiense
presenta una mayor demanda por: chamarras, chalecos, sacos y faldas.
LUFERRI, en primera instancia concentrara sus esfuerzos en la exportacién de
chamarras.

b) Averiguar las cualidades mas apreciadas en Canadé para la ropa de piel.

* Prendas de vestir de piel ligeras pero abrigadoras.
+ Uso de colores en la prenda de acuerdo a la temporada.

¢ Ropa con disefios de moda clédsicos u originales.

Acciones inmediatas:
e Establecer las medidas necesarias en la empresa, para cumplir con las variables
solicitadas.

a) En este éaso, se sugiere el uso de forros removibles en las prendas, los
cuales puedan desprenderse en la medida que se necesite.
La flexibilidad de que dispone la empresa en su linea de produccién
(modelo de produccién intermitente), permite ajustar el proceso para incluir
la operacién de remachado de los broches, los cuales dardn la opcién de
retirar el forro de la prenda. Lo anterior quedara sujeto a solicitud del
cliente.
b) LUFERRI trabaja actualmente con una amplia gama de colores para sus
prendas, pero en caso de que un color demandado no se maneje, este desvio
se podra corregir al solicitarle al proveedor de la piel la inclusién de dicho

color en el préximo envio.
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c) Contratacién de una persona capacitada en el disefio de modas, que se
encargue de elaborar nuevas opciones de disefic para la prendas que se

manufacturan, asi como de renovar los actuales patrones con que se trabaja.

Costo

a) El gasto que acarrea la adquisicion de los broches es muy bajo, lo cual significa
una variacion minima en el costo actual asignado para la elaboracién de los
productos. Por otra parte, la maquinaria existente en este momento es suficiente
para realizar la actividad de remachado, ademéas de que la mano de obra esta
capacitada para realizar dicha operacién -- la ejecuta en prendas que llevan
broches en lugar de cierres -.

b) El trabajar en determinado momento, con pedidos de colores especiales, no
representaria una variacion en el costo actual de fabricacién. El cumplir con este
requisito tan sélo implica comunicar al proveedor de la piel, el color que debera
abastecer.

c) Actualmente en el mercado laboral se maneja en promedio para los disefiadores
de moda (recién egresados o de poca trayvectoria) un sueldo de aproximadamente

$6,000 pesos mensuales.

IV.4.2.- Programa: Normas y regulaciones para Canada.

Objetivo:
Cumplir con las normas y regulaciones requeridas en México y Canada para las

prendas de vestir de piel, a fin de no entorpecer el proceso de exportacion.

Meta:
» Identificar los aspectos que debe cumplir LUFERRI para llevar a cabo labores de

exportacion.
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Estrategia:
Apegarse con firmeza a las normas y regulaciones actuales en México y Canads, y
conocer a través de las cdmaras comerciales de ambos paises, futuras normas y

regulaciones que pudieran llegar a estar vigentes.

Acci6n inmediata:

» Deteccién de las normas y regulaciones requeridas para la ropa de piel.
a) NOM-020-SCFI-1993 "Informacién comercial - etiquetado de cueros y
pieles curtidas naturales y materiales artificiales con esa apariencia, calzado
asi como los productos elaborados con dichos materiales."
b) Inspeccién ocular y permiso de la Secretaria del Medio Ambiente,
Recursos Naturales y Pesqueros (SEMARNAP) sobre proteccién de la flora
y fauna, asi como de sus productos y subproductos. Esta inspeccién es
aplicable en Canada por medio de las autoridades correspondientes, en caso
de que no se presente el permiso que otorga la SEMARNAP.

o Desarrollar y disefiar, la etiqueta requerida por la NOM 020, y el empaque

requerido por el mercado canadiense -- preferentemente manufacturado con

materiales reciclables (bolsas de plastico) --.

Costo:

Para cumplir con la NOM-020, LUFERRI necesitara anexar a su actual etiqueta los
puntos que no cubra y entregar al fabricante encargado de la elaboracién de
etiquetas, el nuevo formato e informacién que se requiere, Esta variante en la

etiqueta no implica un aumento en el costo de su elaboracién.

La inspeccién ocular de la mercancia y la expedicién del permiso, lo ejerce la
SEMARNAP con un costo de $450 pesos por cada envio que se realice. LUFERRI
espera llevar a cabo seis envios (un por mes), por lo que el total por inspecciones se

estima sea de $2,700.00 pesos.
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IV.5.- Area: Mercado.

IV.5.1.- Programa: Seleccién del mercado dentro de Canada

Objetivo:
Penetrar exitosamente el mercado canadiense, colocando el 50% de la capacidad
instalada de LUFERRI en chamarras. Esto equivale a comercializar en Canada

alrededor de 864 piezas en el primer afio de exportaciones.

Meta:

» Lograr ventas adecuadas en las ciudades de Toronto y Montreal, ya que son las
ciudades mas pobladas y con mayor infraestructura de Canad4, donde se
encuentran los consumidores mas atrevidos en los estilos de moda, y con mayor

atencion hacia el producto.

Estrategias:

Dentro de estas ciudades se atacara el segmento alto y medio de la poblacién, ya
que presenta las siguientes ventajas: i) mayor margen de ganancias, ii) productos
exclusivos y personalizados, iii) capacidad para cumplir con los volimenes que

demande el mercado.

Los estilos que se emplearan por LUFERRI serdn: formal, casual y tradicional, ya
que de esta forma no se limita el mercado, adicionalmente LUFERRI tiene la

capacidad para manejar todos estos estilos.

Acciones inmediatas:
s Conocer con mayor detalle las ciudades de Toronto y Montreal,

e Determinar la segmentacion y estratificacién del mercado de estas ciudades.
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Costos:

El costo de conocer con mayor detalle estas dos ciudades estd considerado en los
gastos de viaje que se mencionan en el programa “Canal de distribucién”. En
virtud de la importancia de mantenerse actualizado en la informacién de mercado,
de manera permanente, se investigara la informacién generada por las consejerias

y embajadas de Canada y México de manera periddica.

IV.6.- Area: Promocién del producto.

IV.6.1.- Programa: Tipo de publicidad para Canada.

Objetivo:
Desarrollar un programa de promocién que permita canalizar el producto en

Montreal y Toronto.

Metas:

e Lograr un posicionamiento del producto en el mercado.

¢ Conseguir una diferenciacién del producto en base a la calidad, el origen y la
marca.

» Obtener costos bajos de promocién.

Estrategia:
Establecer una publicidad dirigida, obteniendo una promocién objetiva y selectiva

del producto y un menor costo. La desventaja de esta estrategia es el riesgo de

receptividad en el mercado objetivo.

La publicidad dirigida se realizara a través de: i) un catédlogo de los productos de

LUFERRI, el cual debera contener las imdgenes de los productos con las
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especificaciones de los mismos como: tipo de piel, colores, acabados, tallas, etc., ii)
la participacién en ferias a fin de dar a conocer los productos de manera directa a
los compradores potenciales, y de obtener contacto directo con ellos, iii) el disefio
de un logotipo para la exportacién, atractivo con lo cual los clientes puedan
identificar el producto y iv) el desarrollo de un empaque elaborado conjuntamente
con el importador, para conocer atinadamente el gusto de los consumidores y

poder atraer su atencién.

Acciones inmediatas:
s Elaborar el catilogo de los productos de LUFERRL

Asistir a ferias del ramo.

o Disenar un logotipo para la exportacién.

Desarrollar un empaque junto con el importador.

Costos:

Se prevé que el costo del disefio del catalogo sea de $2,500.00 mas $6,000.00 de la
impresién de 200 ejemplares aproximadamente. El disefio del logotipo y del
empaque de $2,000 en conjunto y el costo de cada empaque sera de
aproximadamente $5.00 pesos, lo cual representa en 864 piezas de exportacién
$4,320.00 pesos. Los costos de la participacién en ferias fueron considerados en el

programa “Canal de distribucién”.
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IV.7.- Area: Logistica.

1V.7.1.- Programa: Canal de distribucién.

Objetivo:
Establecer los canales de distribuci6on 6ptimos para ingresar al mercado

canadiense.

Metas:

s Distribuir, eficiente, eficaz y adecuadamente los productos fabricados por
LUFERRIL

¢ Distribuir al pentltimo eslabon? de la cadena de distribucién.

» Obtener costos bajos de distribucion.

Estrategia:

Establecer un sistema de distribucién de menudeo, a través de cadena de tiendas y
tiendas individuales, las cuales representan el peniltimo eslabén de la cadena de
distribucién. Esta estrategia permite distribuir bajos volimenes de prendas como
los que es capaz de manejar LUFERRI a un costo razonable. No se selecciona a las
tiendas departamentales, atin cuando representan ventas de menudeo, en virtud
de que involucran un mayor costo de distribucién, asi como un mayor volumen de
ventas. Con la aplicacion de esta estrategia se lograra tener un conocimiento

directo y mas profundo del mercado.

4 El peniltimo eslabén de la cadena de distribucion es el intermediario que se encuentra

inmediatamente antes del cliente.
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Acciones inmediatas:

e Conocer a los diferentes representantes de las cadenas de tiendas y tiendas
individuales, a través de diversos medios como son: internet, directorio de
comercios especializados, ferias o embajadas.

o Contactar directamente a los representantes de las compras en cada una de las
tiendas o cadenas a fin de establecer citas y promover el producto, siendo
convincentes en la promocién, y haciendo énfasis en las caracteristicas del

producto (diseno, calidad, precio, tiempo de entrega, etc.)

Costos:

Los costos erogados al implantar este programa seran los siguientes:

Tabla 6.4

Adquisiciéon de computadora ] él"é,OOO
Acceso a Internet $2,400/ano
Participacién en ferias $20,000/ano

Viaticos (un viaje, dos personas) $40,000/ ano

IV.7.2.- Programa: Transporte.

Objetivo:

Establecer la forma mas 6ptima para transportar la mercancia a Canada.

Meta:

» Definir el medio de transporte que se manejard en la exportacién.
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Estrategia

Evaluar las diferentes alternativas de transporte y seleccionar la que mejor cumpla

con las necesidades de la empresa.

Acciones inmediatas

En la tabla 6.5 se muestran las diferentes alternativas de transporte que existen en

el mercado para enviar la mercancia a Canada.

S 3 Ky RN

Tiempo de enh-eg rapido.

Tabla 6.5

- o
» Costo mayor por volumen.

(Mensajeria) |e Ideal para cargas bajas. e Recomendado y utilizado para
e Minimo riesgo de dafios y robos| cargas no mayores de 1, 000 Kg.
de la mercancia.
Reducci6n en el costo del seguro.
+ Existencia del servicio "puerta a
puerta”.
» Bajo trabajo administrativo.
Maritimo (e Medio de transporte mas|e Mayor tiempo de transporte.
econémico. » Utilizacién de contenedores.
¢ Recomendado para cargas |e Alto riesgo de dafio y robo de la
mayores a 1,000 Kg. carga.
e No hay servicic "puerta a
puerta”.
¢ Alto trabajo administrativo.
: ¢ Costo del seguro alto.
Terrestre |e Costo de transporte medio. e Utilizacién de contenedores.
¢ Recomendado para cargas medias. |* Alto riesgo de dafio y robo de la
¢ Tiempo de entrega répido. mercancfa.
s Servicio "puerta a puerta". * Costo del seguro alto.
» Trabajo administrativo alto.
Aéreo ¢ Eltiempo de entrega mas rapido. | No hay servicio "puerta a
s Recomendado para cargas medias. puerta".
* Riesgo de dafio bajo. ¢ Trabajo administrativo alto.
o Reduccién en el costo del seguro.  |* Costo de transporte alto.
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En base a la tabla anterior, se propone el uso del servicio de mensajeria (transporte
mixto), por las ventajas que ofrece en lo referente a tiempo de entrega, costo por
envio en relacién al volumen y el apoyo en la coordinacién del envio, ya que
ofrece la opcién de realizar los tramites de aduana y seguros (se anexa el gasto
erogado por el pago de estos requisitos al costo total), ademéas de brindar asesoria
y seguimiento de la carga durante todo el periodo de transportacion sin costo

alguno.

Una vez que se obtenga una mayor experiencia en el proceso de exportacién y los
volamenes de carga se incrementen, se podrin estudiar nuevamente las

alternativas disponibles y elegir la mas conveniente.

Costo:

DHL es la mejor alternativa en servicios de mensajeria internacional dentro de
México para efectuar envios a Canadé4, debido a que ofrece el precio mas bajo del
mercado y brinda un amplio respaldo de asesoria comercial en mercancia de
exportacion.

De un anilisis preliminar se obtuvo que el costo unitario de transporte y embalaje
es de USD $10.80 por prenda incluyendo el seguro de transporte, lo que implica
que el envio de 864 chamarras tendra un costo de $95,178.24 pesos, al considerar el

tipo de cambio peso/doélar a $10.2.

IV.7.3.- Programa: Incoterms.
Objetivo:

Definir el termino internacional de comercio (Incoterm) a utilizar en las

exportaciones.
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Meta:

e Proporcionar a los compradores las mayores facilidades para adquirir los
productos de LUFERRIL

Estrategia:

Es importante seleccionar el Incoterm que disminuya en la medida de lo posible

las responsabilidades del comprador, a fin de facilitar la adquisicién del producto,

otorgando un servicio adecuado, y entregandc los productos en donde ellos los

requieran al menor costo posible.

Acciones inmediatas

Descripcion de los diferentes tipos de diferentes Incoterms que existen:

Tabla 6.6

CFR Costo y Flete. Indicando puerto de destino convenido. Maritimo
CIF Costo, Seguro y Flete. Indicando puerto de destino convenido. | Maritimo
CPT Transporte pagado. Determinando el lugar de destino. Todo tipo
CIP Transporte y seguro. Indicando lugar de destino. Todo tipo
DAF Entrega en frontera. Definiendo la frontera en cuestion. Terrestre
DES Entrega sobre buque. Determinando el puerto de destino. Maritimo
DDP Entrega con derechos pagados. Definiendo el lugar de|Todo tipo
destino.
DEQ Entrega en puerto con derechos pagados. Indicando puerto de| Maritimo
destino convenido.
DDU Entrega con derechos no pagados. Indicando lugar de destino. | Todo tipo
EXW En fabrica. Indicando el lugar de destino convenido. Todo tipo
FCA Libre transportista. Indicando el nombre del lugar convenido. |Todo tipo
FAS Libre al costado del buque. Indicando puerto de embarque|Maritimo
convenido.
FOB Libre a bordo. Indicando puerto de embarque convenido. Maritimo
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La propuesta de trabajo se divide en dos etapas:

¢ En la primera etapa, se recomienda el DDP (Entrega con derechos pagados). Se

elige esta alternativa, debido a que el primer envio se considera generalmente

como una carga/muestra, por lo que la empresa exportadora absorbe todos los

gastos del traslado. El DDP obliga a LUFERRI a colocar la mercancia del

comprador en un lugar acordado por ambas partes dentro de Canadj,

absorbiendo los gastos de transporte, descarga, seguros, despacho aduanal de

mercancias y el pago de impuestos de importacién.

¢ La segunda etapa comprenderd los envios siguientes, empleando el DDU

(Entrega con derechos no pagados). Se propone el uso de este Incoterm, dado

que deja al importador tan sélo con el gasto del impuesto por la importacién, la

cual es una obligacién minima dentro del marco de intercambio comercial.

La documentacion requerida es:

L

Costo:

Factura comercial

. Lista de empaque
. Factura proforma

2
3
4.
5
6

Certificado de origen

. Documentacién de transporte

. Pedimento y boleta de exportacion

Considerando que se realizaran 6 envios a Canada en un periodo de un afio, se

tiene lo siguiente: Para mandar a Canada 10 cajas de cartén con medidas de

40X35X90 (cm) que contienen en su interior catorce prendas cada una, las cuales

representan una carga de 145 Kg., y 1.26 m?; con lo cual se obtuvo lo siguiente:
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it

I 3 S e S 5 N 3 &
$725.97 $29,700.00 $30,425.97
DDU (5) $3,630.00 $0.00 $3,630.00
TOTAL $34,055.97

1V.7.4.- Programa: Forma de pago.

Objetivo:

Establecer la forma de recibir los pagos.

Meta:
¢ Establecer la forma mas segura, econdémica y expedita de recibir lo pagos de los

compradores.

Estrategia:
Conocer las diferentes formas de pago que existen en el mercado, y seleccionar la
méas conveniente (seguridad, respaldo, economia, etc.). A continuacién se

muestran las formas mas comunes para recibir pagos:

Alternativas que involucran riesgo del importador
a) Cheques. Es conveniente sélo cuando se ha conseguido una confianza

mutua entre las dos partes.

2E] costo del tramite aduanal por envio es de 12.35 délares (aproximadamente $125.97 pesos), y el
de la documentacién aduanal por envio es de 58.82 délares (aproximadamente. $600.00 pesos), al

considerar el tipo de cambio peso / délar a $10.2.
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b) Depésito en cuenta abierta. Este mecanismo sirve para recibir los
diferentes pagos derivados de la exportacién.

c) Giros bancarios. Titulo de crédito nominal, en virtud de que debe
expedirse invariablemente a nombre de una persona fisica o moral (no
existen giros al portador). Son de negociabilidad restringida, ya que los

bancos s6lo los reciben para abono en cuenta.

Alternativas que no involucran riesgo del importador (riesgo bancario)

a) Carta de crédito. Son un mecanismo de pago o una garantia de pago, de
obligaciones en caso de incumplimiento en contratos de compra - venta,
arrendamiento, construccién, préstamos y bonos emitidos y cualquier otro
compromiso financiero.

Las cartas de crédito representan la forma mds segura de realizar un cobro,
en virtud de que transforman el riesgo del importador en un riesgo
bancario. Estas son por su propia naturaleza operaciones independientes de
los contratos en los que puedan estar basadas, pero es muy importante que
en una cldusula del contrato se estipulen los acuerdos a que hayan llegado
las partes involucradas para el manejo de este instrumento. Se dividen en: a
la vista, revocables, irrevocables, notificadas, confirmadas, por

disponibilidad de pago, revolventes, transferibles y "stand by".
De las alternativas enunciadas, la que se considera mas conveniente es la carta de

crédito, en virtud de que transforma para el exportador lo que es el riesgo del

importador por un riesgo bancario, como se observa en el siguiente diagrama.
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CARTA DE CREDITO
(PROCESO)
MEXICO CANADA

| EXPORTADOR l IMPORTADOR } . —I
! r |

© o |© o [© ©
; }Of i

BANCO

o BANCO
MEXICANO > EXTRANJERO

—  © N

A,B,C: Existencia de una linea de crédito.

1: El exportador entrega al banco mexicano los documentos de embarque
correspondientes.

1.1: El banco mexicano paga al exportador el importe de la mercancia menos la
comisién correspondiente.

2: El banco mexicano le presenta los documentos al banco extranjero.

2.1: El banco extranjero paga al banco mexicano, el importe de la mercancia.

3: El banco extranjero cobra al importador con base en los documentos.

4: El importador le paga al banco extranjero, el importe de la mercancia

adquirida.

Conforme se vaya teniendo confianza con los compradores, se instrumentaran

sistemas de cobranza que involucren riesgo directo de pago del importador.
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Accion inmediata:
e Establecer contacto con las diferentes opciones que tiene la banca mexicana,
para llevar a cabo operaciones con cartas de crédito.

# Solicitar requisitos para llevar acabo operaciones con cartas de crédito.

Costo:

El costo de establecimiento de la carta de crédito es de aproximadamente 2.5%
sobre el monto operado por transaccion.

El precio de exportacién por chamarra serd aproximadamente de $2,750.00 pesos
(aproximadamente USD $269.61)° y si se enviardan 864 prendas, por lo que el
monto operado seria de $2,376,000.00 pesos y la comisién que le corresponde al
banco es de $59,400.00 pesos.

5 Como se observa en el capitulo 4 “Seleccién del mercado importador”, se estima que el precio de
las chamarras al consumidor final oscila entre los USD $350 - $500. Chamarras con la calidad de
LUFERR! alcanzan los USD $450 - $500.
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IV.8.- Resumen de inversion y costo de los programas.

La tabla siguiente se elabora en base a los supuestos hechos a lo largo de este tema.

Tabla 6.7

Distribucién de planta 43,064.75

Registros de calidad 4,500.00 Fijo
Aprovechamiento al méximo (5,551.2) -——
de la capacidad instalada

Mantenimiento 5,000.00 200.00 Fijo

O

proveedores

Minimizar la dependencia de

5,000.00

DM

7 Tc;f:{a d

estratégica y

e decisiones
centralizada, planeacién

capacitaci()n

6,667.00

blsenoﬂ delp

roducto

6,000.00

Normas y re

ulaciones

225.00 Variable

Seleccién del mercado dentro
de Cranadé_‘ ]

Fijo

[ 860.00 Variable

— [Tipo de publicidad

Canal de distribucién 15,000.00 5,200.00 Fijo

Transporte 7,931.52 Variable
Incoterms 2,837.99 Variable
Formas de pago 4,950.00 Variable

Total de inversion

$67,564.75
Total de gastos variables: $ 16,804.51
Total de gastos fijos: $27,567.00

**+* Este concepto se incluye en el Programa “Canal de Distribucién”.
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La implementacién de los programas generara para 1998 gastos variables de
exportacién por $201,654.06 pesos, gastos fijos de exportacién por $330,804.00,
inversion por $158,064.75 (incluyendo la adquisicion de un automévil, a un sin
proceso de exportacién) y un gasto dnico por el disefio del catalogo de prendas,

logotipo y empaque por $4,500.00 pesos.

V.- Proyecciones.

Para desarrollar esta seccién se realizaron dos escenarios proyectados hasta el afio
2003, en base a los resultados de 1997 (ver tabla 6.8); en uno de ellos asumiendo
que LUFERRI continiia tinicamente con las ventas nacionales y en otro donde se
aplica la estrategia de exportacion descrita en este capitulo. En ambos escenarios se
observan los ingresos generados, los gastos involucrados, y se calcula el valor

presente neto de la empresa (VPN).

A continuacién se hace un resumen de los supuestos utilizados en las

proyecciones:
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Escenario sin estrategia de exportacién:

ARR:

Precio de venta nacional

Tabla 6.9

Incremento en ventas nacionales

(volumen)

Se considera un incremento del 10%
anual con respecto al afio anterior, para
cada uno de los anos proyectados.

Material de operacién, mantenimiento,
servicios y gastos de administracién
variables.

En base a la experiencia del Director se
estima que estos costos equivalen al
3.17% de las ventas.

Costo de ventas

En base a la experiencia del Director se
estima un costo de ventas equivalente al
10% de las ventas.

Inflacién México

Se utiliz6é una inflacién del 18% en 1998,
15% en 1999, 12% en el 2000, 9% en el
2001, 8% en el 2002 y del 7% en el 2003.

Depreciacién

El equipo de computo se deprecia a 4
afios y el equipo de transporte a 5 afos,
conforme a la ley.

Capital de trabajo

Se considera un mes de los costos de
producciéon (no incluye la materia
prima)

Inventarios

Se considera un mes del costo de la

materia prima.

Tasa de descuento

Se utilizé una tasa de descuento para el
calculo del VPN de 33%¢

¢ Se considera una tasa del 15% por encima de la inflacién.
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Escenario con estrategia de exportacion:

Para el escenario de exportacién se tomaron en cuenta los supuestos del escenario

anterior, asf como los que se mencionan a continuacién:

SRy

Precio de venta internacional

Tabla 6.10

S
S

El precio en 1998 al que se venderdn las
prendas en Canadi es de $2,750.00
pesos, alrededor de USD $270.00

Incremento en ventas internacionales

(volumen)

En 1998, se espera que las ventas de
exportacién representen el 50% de la
capacidad instalada anual de LUFERRI
y para los siguientes afios se espera que
el incremento sea del 20% anual con
respecto al afio anterior, para cada uno
de los afios proyectados.

Gastos variables de exportacién

Los gastos variables generados por los
programas son de $201,654.06 pesos en
el primer ano (1998)

Gastos fijos de exportacién

Los gastos fijos generados por los
programas son de $330,804.00 pesos en
el primer ano (1998)

Gasto anico

El gasto tinico corresponde a $4,500.00

pesos, por concepto del disefio del
catalogo de las prendas, logotipo y
empaque.

Inversion La inversiéon generada por los

programas es de $158,064.75 pesos.

Inflacion EUA

Se utiliz6 una inflacién del 2% anual

constante,

Depreciacién

La inversion fija se deprecia a 20 ainos,
conforme a la ley.

Tipo de Cambio Promedio {(Peso/Délar)

Se prevé que sea en 1998 de $10.2 y
llegue en el 2003 a $18.93
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Aplicacién y justificacién de las técnicas de Ingenieria Industrial en la empresa.

Los resultados de la empresa bajo el escenarios sin estrategia de exportacién son
los siguiente: i) utilidad neta de $347,283.34 pesos en 1998, esta utilidad crece cada
afno a ritmos mayores del 23%, de tal manera que para el ano 2003, se espera una
utilidad neta de $1,099,735.17 pesos. ii) la utilidad en conjunto con los otros
conceptos manejados en el flujo de efectivo, genera un valor para la empresa

(VPN) de $1,255,673.23. (Ver tablas 6.11 y 6.12)

Los resultados de la empresa bajo escenario con estrategia de exportacién son los
siguientes: i) utilidad neta de $425,283.66 pesos en 1998, esta utilidad crece cada
afno a ritmos mayores del 43%, de tal manera que para el aiio 2003, se espera una
utilidad neta de $3,577,727.59 pesos. ii) la utilidad en conjunto con los otros
conceptos manejados en el flujo de efectivo, genera un valor para la empresa

(VPN) de $2,615,646.02 pesos. (Ver tablas 6.13 y 6.14)

Es evidente que para LUFERRI es conveniente implantar la estrategia de

exportacion, en virtud de que el valor de la empresa es més del doble.

Se pretende que los gastos generados por el proceso de exportaciéon sean
financiados con la generacién de recursos operativos de la empresa, tanto de las
ventas nacionales como de las de exportacién, a fin de que no sean requeridos

recursos en efectivo por parte del accionista ni de acreedor alguno.
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Aplicacion y justificacion de las técnicas de Ingenieria Industrial en la empresa.

VENTAS

PRODUCTOS
CHAMARRAS
CHALECOS
TOPS
FALDAS
SACOS
CAMISAS
BLUSAS
PANTALONES

GABARDINAS Y ABRIGOS

COSTO DE PRODUCCION

MATERIA PRIMA
CHAMARRAS
CHALECOS
TOPS
FALDAS
SACOS
CAMISAS
BLUSAS
PANTALONES

GABARDINAS Y ABRIGOS

MANO DE OBRA
CHAMARRAS
CHALECOS
TOPS
FALDAS
SACOS
CAMISAS
BLUSAS
PANTALONES

GABARDINAS Y ABRIGOS

MATERIAL DE OPERACION
MANTENIMIENTO

RENTA

SERVICIOS

P.U.
Pesos/Pza
2,000.00
1,500.00

900.00
1,500.00
2,500.00
1,500.00
1,000.00
1,500.00
3,500.00

1215.50
612.50
327.50
580.00

1215.50
930.00
480.00
800.00

1487.50

170.00
140.00
120.00

95.00
170.00
150.00
140.00
150.00
200.00

VOLUMEN
Piezas

1000

140

100

80

10

50

20

50

10

1000
140
100

80
10
50
20
50
10

1000
140
100

80
10
50
20
50
10

Pesos
2,000,000.00
210,000.00
90,000.00
120,000.00
25,000.00
75,000.00
20,000.00
75,000.00
35,000.00
2,660,000.00

1,215,500.00
85,750.00
32,750.00
47,200.00
12,155.00
46,500.00
9,600.00
40,000.00
14,875.00
1,504,330.00

170,000.00
19,600.00
12,000.00

7,600.00
1,700.00
7,500.00
2,800.00
7.500.00
2,000.00

230,700.00
10,000.00
20,000.00
36,000.00
24,000.00

1 825 030 00

“COSTO DE VENTAS
GASTO DE ADMINISTRACION VARIABLES

265 000 00
30,000.00

146,000.00

115, 191.00

288,77
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Aplicacion y justificacion de las técnicas de Ingenieria Industrial en la empresa.

VENTAS NACIONALES 2,650,000.00 | 3,439,700.00 | 4,351,220.50 | 5,360,703.66 | 6,427,483.68 | 7,635850.62 | 8,987,396.18
VENTAS INTERNACIONALES - - - . . i
TOTAL| 2,650,000.00 | 3,439,700.00 | 4,351,220.50 | 5,360,703.66 | 6,427,483.68 | 763585062 | 8,987,396.18

COSTO DE PRODUCCION

MATERIA PRIMA 1,504,330.00 | 1,952,620.34 | 2,470,064.73 | 3,043,119.75 | 3,648,70058 | 4,33465629 | 5,101,890.45
MANO DE OBRA 230,700.00 299,448.60 378,802.48 466,684.65 559,554 .90 664,751.22 782,412.19
MATERIAL DE OPERACION 10,000.00 12,980.00 16,418.70 20,229.07 24,254 66 28,814.53 33,914.70
MANTENIMIENTO 20,000.00 25,960.00 32,839.40 40,458.14 48,509.31 57,629.06 67,829.41
RENTA 36,000.00 42,480.00 48,852.00 54,714.24 59,638.52 64,409.60 68,918.28
SERVICIOS 24,000.00 31,152.00 39,407 .28 48,549.77 58,211.17 69,154.87 81,395.29

5.5

3,673,755.62 5,219,415.58

64,640.94

COSTO DE VENTAS 265,000.00 | 34397000] 43512205| 536,070.37 642,748.37 763,585.06 898,739.62
GASTOS DE ADMINISTRACION VARIABLES 30,000.00 38,940.00 4925910 60,687.21 72,763.97 86,443.59 101,744.11
GASTOS DE ADMINISTRACION FIJOS 146,00000 | 17228000 | 198,122.00 | 221,896.64 241,867.34 261,216.72 279,501.90
GASTOS VARIABLES DE EXPORTACION - - - - - - -
GASTOS FIJOS DE EXPORTACION - - - - - -

GASTO UNICO -

DEPRECIACION 23,750.00 27,312.50 30,590.00 33,343.10 30,324 67 -

55,018
148,835.72 196,505.78 251,311.15

115,191.00

Ao A

382,459.50

471,315.07

Tabla 6.11
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Aplicacion y justificacion de las técnicas de Ingenieria Industrial en la empresa.

[ 1997 | 1998 | 1999

0
UTILIDAD NETA 268,779.00 347,283.34 | 458,513.48 | 586,392.67 726,524 24 892,405.49 | 1,099,735.17
DEPRECIACION 23,750,001 2731250 ) 30,590.00 33,343.10 30,324 .67 -
INVERSIONES FIJAS - - - - - -
EQUIPO DE COMPUTO 3,750.00 4,312.50 4,830.00 5,264.70
EQUIPO DE TRANSPORTE 20,000.00 | 23,000.00{ 25,760.00 28,078.40 30,324 67

CREDITOS OBTENIDOS
APORTACIONES DE CAPITAL

TOTAL 268,779.00 371,033.34 | 485,825,98 | 616,982.67 759,867.34 922,730.16 | 1,099,735.17

INVERSIONES FIJAS

INVERSION EQUIPO COMP. 15,000.00

INVERSION EQUIPO TRANSPORTE 100,000.00

PAGO DE CREDITOS

INCREMENTO EN CAPITAL DE TRABAJO | 26,725.00 7,610.05 8,691.69 9,526.25 9,961.06 11,215.89 12,475.88

INCREMENTO EN INVENTARIOS 125,360.83 37,357.53 | 43,120.37 | 47,754.58 50,465.07 57,162.98 63,936.18
TOTAL 152,085.83 169,967.58 | 51,812.05 | 57,280.84 60,426.13 68,378.87 76,412.06

Tabla 6.12
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Aplicacion y justificacion de las técnicas de Ingenieria Industrial en la empresa.

5,360,703.66

VENTAS NACIONALES 2,650,000.00 | 3,439,700.00 | 4,351,220.50 6,427,483.68 | 7,635,850.62 ( 8,987,396.18
VENTAS INTERNACIONALES 2,376,000.00 | 3,431,704.32 | 4,830,467.00 | 6,621,99060 | 8,996,901.31 } 12,113,427.93
TOTAL] 2,650,000.00 | 5,815,700.00 } 7,782,924.82 | 10,191,170.66 | 13,049,474.29 | 16,632,751.93 | 21,100,824.10

COSTO DE PRODUCCION
MATERIA PRIMA
MANO DE OBRA
MATERIAL DE OPERACION
MANTENIMIENTO

RENTA
SERVICIOS

1,504,330.00 | 3,191,846.90 | 4,180,197.38 [ 5,341,538.03 | 665503169 | 8,230,861.41) 10,104,617.83
230,700.00 472,767.00 617,981.87 788,141.76 98002079 | 1,209675.02 1 1,482,094.34
10,000.00 21,946.04 29,369.53 38,457.25 49,243.30 62,765.10 7962575
20,000.00 43,892.08 58,739.06 76,914.50 98,486.60 125,530.20 159,251.50
36,000.00 42,480.00 48,852.00 54,714.24 59,638.52 64,409.60 68,918.28
24,000.00 52,670.49 70,486.87 92,297.39 118,183.92 150,636.24 191,101.80
1,825,030.00 | 3,825,602.50 | 5,005,626.70 | 6,392,063.17 | 7,960,604.82 | 9,843,877.56 | 12,085,609.50

COSTO DE VENTAS

GASTO DE ADMINISTRACION VARIABLES
GASTO DE ADMINISTRACION FlUOS
GASTOS VARIABLES DE EXPORTACION
GASTOS FIJOS DE EXPORTACION
GASTO UNICO

9,00 | 1,990,097
263,000.00 581,570.00 778,292.48 1,019,117.07 | 1,304,947 43 1,663,27519 | 2,110,082.41
30,000.00 65,838.11 88,108.58 115,371.74 147,729.90 188,295.30 238,877.25
146,000.00 172,280.00 198,122.00 221,896.64 241,867 .34 261,216.72 279,501.90
- 201,654.06 239,149.37 324,611.23 429,646 .81 564,360.85 735,533.81
- 330,804.00 380,424 .60 426,075.55 464 42235 501,576.14 536,686.47
4,500.00
290324| 2078872  9336337|  3636607| 3358948 | 349335

1,063.412.36

LT

5867189

2463 889,56

115,191.00

182,264.43

319,023.71

1,533,311.82

497 601.57

739,166.87

724,722.69
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Aplicacion y justificacion de las técnicas de Ingenieria Industrial en la empresa.

CON EXPOR N

UTILIDAD NETA

268,779.00 | 425,283.66 | 744,388.65 | 1,161,070.32 | 1,724,722.69 | 2,503,592.46 | 3,577,727.59
DEPRECIACION 25903.24 | 29,788.72 33,363.37 36,366.07 33,589.48 3,493.35
INVERSIONES FIJAS 2,153.24 | 247622 2,773.37 3,022.97 3,264.81 3,493.35
EQUIPO DE COMPUTO 3,750.00 [ 431250 4,830.00 5,264.70
EQUIPO DE TRANSPORTE 20,000.00 { 23,000.00 25,760.00 28,078.40 30,324.67
CREDITOS OBTENIDOS
APORTACIONES DE CAPITAL
TOTAL 268,779.00 |  451,186.80 | 774,177.37 | 1,194,433.69 | 1,761,088.77 | 2,537,181.94 | 3,581,220.94

INVERSIONES FIJAS 43,064.75
INVERSION EQUIPO COMP. 15,000.00
INVERSION EQUIPO TRANSPORTE 100,000.00
PAGO DE CREDITOS
CAPITAL DE TRABAJO 26,725.00 31,087.97 ! 1097281 18,757.98 21,254.00 25,620.25 30,664 63
INVENTARIOS 125,360.83 140,626.41 | 82,362.54 96,778.39 | 10945781 | 13131914 | 296,772.78
TOTAL 152,085.83 329,779.13 | 93,335.35| 115,536.37 | 130,711.80 | 156,939.40 | 327,437.40

R PRESEN
TASA DE DESG
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Aplicacién y justificacion de las técnicas de Ingenieria Industnal en la empresa.

VI1.- Conclusiones.

Como se puede observar LUFERRI es flexible y cuenta con los elementos basicos
necesarios para implantar una exitosa estrategia de exportacién, sin embargo
presenta algunas areas, procesos y estrategias que pueden ser mejoradas a fin de

lograr ser exitosos en el mercado canadiense.

Canada es un mercado objetivo adecuado para LUFERRI en virtud de: i) su
adecuada economia, ii) el Tratado de Libre Comercio (TLC) entre Canadd y
México, iii) las caracteristicas importadoras del mercado, iv) su cercania a México,
v} que permite distribuir un reducido niimero de prendas, y vi) que LUFERRI

puede cumplir con los requerimientos ecolégicos.

Para realizar las mejoras que se mencionan en este capitulo y ser exitosos en la
estrategia de exportacién -- a través de la implantacién de los programas -- se
requiere principalmente de convencimiento y de trabajo dedicado y bien enfocado,
de la Direccién General de la Empresa. Asimismo, se necesita de una inversién de
recursos financieros por $329,779.13 (incluye capital de trabajo e inventarios),
mismos que se financiaran con el flujo operativo de la empresa. La inversion de
recursos es relativamente baja en virtud de que LUFERRI no requiere expandir su
planta para implantar una estrategia de exportacién, sino tnicamente el realizar

los gastos mencionados a lo largo del capitulo.

Al considerar todo lo anterior, es decir, los gastos requeridos para implantar los
programas y el proceso de exportacion, asi como los ingresos que pueden lograrse
en Canada y reflejarlos en proyecciones financieras, se determina que es
conveniente aplicar a la brevedad posible la estrategia de exportacidn, en virtud de

que el valor de la empresa es méas del doble, (de $1,255,673.23 a $2,615,646.02).
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Aplicacion y justificacion de las técnicas de Ingenieria Industrial en la empresa.

Los riesgos que asume LUFERRI al implantar la estrategia de exportacion, es que
no se lleve a cabo venta alguna en Canada, una vez que ha llevado a cabo las
inversiones por $208,032.33 pesos y los gastos correspondientes a los programas
mencionados anteriormente. De suceder esto, LUFERRI tendria en 1998, resultados
financieros poco favorables como son una utilidad de $106,863.28 pesos, y un flujo
de efectivo negativo por $75,265.82 pesos (ver tablas 6.15 y 6.16). Estos resultados
serian negativos en comparacién a los resultados obtenidos en 1998, asumiendo
tinicamente el escenario en el mercado nacional. El faltante en el flujo de efectivo
debera financiarlo el accionista con recursos propios. Los resultados financieros
para los préximos afos, serian muy similares a los mostrados en la estrategia sin
ventas de exportacién, con la salvedad que en el escenario pesimista se reduce
ligeramente la utilidad, y se incrementa el flujo de efectivo, por motivo de la

depreciacion, y del beneficio fiscal correspondiente.
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Aplicacion y justificacion de las técnicas de Ingenieria Industrial en la empresa.

- ESCENARIC
ESTAEX

IMISTA
ULTADOS (Pesos)]

1993 .

2003 |

VENTAS NACIONALES
VENTAS INTERNACIONALES

2,650,000.00

2,650,000.00

3,439,700.00

3,439,700.00

4,351,220.50

4,351,220.50

5,360,703.66

5,360,703.66

6,427,483.68

6,427,483.68

7.635,850.62

7,635,850.62

8,987,396.18

8,987,396.18

COSTO DE PRODUCGCION

MATERIA PRIMA 1,504,330.00 | 1,952,620.34 | 2,470,064.73 [ 3,043,119.75 | 3,648B,700.58 | 4,334,656.29 | 5,101,890.45
MANQ DE OBRA 230,700.00 299,448 60 378,802 .48 466,684.65 559,554.90 664,751.22 782,412.19
MATERIAL DE OPERACION 10,000.00 12,980.00 16,419.70 20,229.07 24,254 66 28,814.53 33,914.70
MANTENIMIENTO 20,000.00 25,960.00 32,838.40 40,458.14 48,509.31 57,629.06 67,829.41
RENTA 36,000.00 42,480.00 48,852.00 54,714.24 59,638.52 64,409.60 68,918.28
SERVICIOS 24,000.00 31,152.00 38,407.28 48,549.77 58,211.17 69,154.87 81,395.29

1,825,030.00 | 2,364,640.94 | 2,986,385.59 | 3,673,756.62 | 4,398,869.14 | 521941558 | 6,136,360.31

SERACH

B i)

. 058

4834

5

128,61

851,031

COSTO DE VENTAS
GASTOS DE ADMINISTRACION VARIABLES
GASTOS DE ADMINISTRACION FiJOS
GASTOS VARIABLES DE EXPORTACION
GASTOS FIJOS DE EXPORTACION

GASTO UNICO

DEPRECIACION

265,000.00
30,000.00
146,000.00

343,970.00
38,940.00
172,280.00
6,000.00
330,804.00
4,500.00
25,903.24

SAASAARASPAR AR

435,122.05
49,259.10
198,122.00

29,788.72

536,070.37
60,687.21
221,896.64

33,363.37

642,748.37
72,763.97
241,867.34

36,366.07

763,585.06
86,443.59
261,216.72

33,589.48

898,739.62
101,744.11
279,501.90

3,493.35

03

IMPUESTO (iSR) (30%)

115,191.00

195,762.91

381,480.05

250,47913

310,460.64

470,267 07
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Aplicacion y justificacion de las técnicas de Ingenieria Industrial en la empresa.

UTILIDAD NETA 268,779.00 106,863.28 | 456,780.13 | 584,451.31 | 724408.16 | 890,120.13 | 1,097,289.83

DEPRECIACION 25,903.24 | 29,788.72 33,363.37 36,366.07 33,589.48 3,493.35
INVERSIONES FIJAS 2,153.24 2,476.22 2,773.37 3,022.97 3,264.81 3,493.35
EQUIPO DE COMPUTO 3,750.00 4,312.50 4,830.00 5,264.70
EQUIPO DE TRANSPORTE 20,000.00 | 23,000.00 25,760.00 28,078 .40 30,324 67

CREDITOS OBTENIDOS

APORTACIONES DE CAPITAL

TOTAL 268,779.00 132,766.51 | 486,568.85 | 617,814.68 | 760,774.23 | 923,709.61 | 1,100,783.18

INVERSIONES FIJAS 43,064.75

INVERSION EQUIPO COMP. 15,000.00

INVERSION EQUIPO TRANSPORTE 100,000.00

PAGO DE CREDITOS

INCREMENTO EN CAPITAL DE TRABAJO | 26,725.00 12,610.05 3,691.69 9,5626.25 9,961.06 11,215.88 12,475.88

INCREMENTO EN INVENTARIOS 125,360.83 37,357.53 | 43,120.37 47,754.58 50,465.07 57,162.98 101,293.71
TOTAL 152,085.83 208,032.33 | 46,812.05 5§7,280.84 60,426.13 68,378.87 113,769.59
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Conclusiones.

Conclusiones.

1.- México es un pais que ha venido trabajado en tener un marco adecuado para
impulsar a las empresas exportadoras, a la inversion, y al incremento en el nivel
de empleo y de democratizacién federal. Asimismo, el pais ha realizado procesos
de apertura comercial y negociado acuerdos de libre comercio, por lo que hoy dia,
es un pais bien posicionado para que sus empresas sean exportadoras exitosas en
la economia global que enfrentan. Sin embargo, hace falta seguir trabajando en
lograr un marco de estabilidad politica, econémica y social que traiga como

consecuencia un bienestar estable y duradero para los mexicanos.

2.- La industria del vestir de México, atin y cuando, resintié los efectos de la crisis
mexicana, presenta fortalezas que la hacen una de las industrias del vestir mas
competitivas a nivel mundial, lo cual queda demostrado con su importante
contribucién a la balanza comercial del pais, esto es resultado de la participacion

de los trabajadores, los empresarios, y de los apoyos gubernamentales.

3.- LUFERRI es una pequefia empresa, que muestra gran flexibilidad para
adaptarse a su medio ambiente, que tiene productos de calidad, una cartera de
clientes adecuada y una estructura financiera sana, basada en el capital de su
duefio. LUFERRI también presenta grandes areas de oportunidad, entre las cuales
se encuentran la implantacion de una direccién no centralizada, y de sistemas de
calidad, planeacién, mantenimiento y produccién, asi como, la diversificacién de
sus proveedores y contratistas. LUFERRI es una empresa que tiene los cimientos
para iniciar con éxito una estrategia de exportacién, que le permita diversificar el
riesgo de su mercado y aprovechar mejor la infraestructura que ha desarrollado y

por ende otorgarle un mayor rendimiento a su duefto.
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Conclusiones.

4.- En virtud de que México tiene una economia abierta y ha firmado una serie de
acuerdos de libre comercio, las empresas interesadas en exportar tienen varias
opciones para canalizar sus productos, en funcién de lo que cada una de ellas
pretenda y de las particularidades de los diferentes mercados. La decisién esta en

manos de la empresa.

5.- Canada es un pais con una situacion financiera en franca recuperacién, que se
aislo de la crisis asidtica de manera adecuada y que es importador de articulos de
piel, por lo que representa un mercado atractivo para los exportadores de este tipo
de productos. Canad4 tiene un mercado abierto en lo que respecta a mecanismos

de promoci6n, distribucién, mercadeo y medios de transporte.

Canada es un mercado exigente por lo que los exportadores deben considerar lo
siguiente: realizar productos con calidad, a un precio competitivo que sea funcién
de las caracteristicas del mismo producto, satisfacer el volumen de acuerdo al
segmento y nicho de mercado que atenderan, y otorgar un adecuado servicio en
todo el proceso de exportacién y en la posventa. La actitud del exportador para
con sus clientes canadienses debe ser abierta, franca, responsable, directa, flexible,

de respuesta rapida y debe estar completamente enfocada al servicio.

Los paises asidticos exportan grandes cantidades de productos a Canada a un
precio bajo, sin embargo los productos son de mala calidad. Para los exportadores
mexicanos representa un pais atractivo, en virtud de la cercania, del TLC, y de que
los productos mexicanos presentan una mayor calidad. Los exportadores
mexicanos deben considerar una penetracién lenta y segura, y no una rapida y

volatil.

6.- LUFERRI, después de implantar las técnicas de Ingenieria Industrial, a través
de los programas descritos en el capitulo seis, tiene grandes posibilidades de

convertirse en una empresa exportadora exitosa. La implantacién del proyecto de
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Conclusiones.

exportaciéon genera que LUFERRI se convierta en una empresa mas rentable para
su accionista, pues se duplica el valor de la misma, sin asumir grandes riesgos,
pues la inversién que debe realizar es minima en relacién con los beneficios que

puede obtener.

En virtud de que: i) México es un pais que otorga a sus empresas facilidades para
exportar, ii) Canadé representa un mercado atractivo para LUFERR], iii} LUFERRI
tene las bases para iniciar una incursién por mercados externos, iv) LUFERRI
reduciria el riesgo de mercado y de devaluacién pues se diversificaria y tendria
ingresos en délares, v) aprovecharia més eficientemente su infraestructura actual y
v) el proyecto de exportacién desarrollado en este trabajo, es viable desde el punto
de vista técnico, de mercado y financiero, se concluye que es conveniente iniciar a
la brevedad la implantacién del proyecto de exportacién, a través de la aplicacion

de las técnicas de Ingenieria Industrial mencionadas en el capitulo seis.
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