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INTRODUCCION

La globalizacion ha implicado diversos cambios en la economia internacional.
El Comercio Internacional como una de las areas de estudio de las Relaciones
Internacionales, es actualmente uno de las principales ejes que guia la dinamica

econdmica entre los diversos actores mundiales.

En esta etapa de desarrollo de las fuerzas productivas, los sectores y actores
ligados al comercio exterior deben estar preparados para entender, planear y

ejecutar con éxito los procesos de exportacion e importacion.

Este trabajo resalta la importancia que tiene el entendimiento de la exportacion,
como una oportunidad de crecimiento empresarial, siempre y cuando se tenga
especial atencién al cumplimiento de cada una de las etapas que se proponen en
ésta investigacion como una propuesta idénea a seguir para la planeacion,
ejecucion y garantia requeridas en un proceso de exportacion. En el presente
documento nos ocuparemos de un producto exportable especificamente: el

mueble de madera destinado a Canada.

El método empleado en la elaboracién de este trabajo, es el deductivo porque

tanto en lo general como en cada capitulo, partimos de lo general a lo particular.

La hipotesis planteada en esta investigacion consiste en lo siguiente: La
elaboracion de un modelo de guia de exportacion ayudard a incrementar el interés
por la promocion de las exportaciones mexicanas, principalmente de muebles de
madera al mercado canadiense, ya que sus caracteristicas tanto de importacion
como de consumo, pueden favorecer la exportacion de muebles de madera hacia
ese pais, con lo que se estard identificando una oportunidad para desarrollar,

incrementar y fortalecer negocios para las empresas mexicanas del sector.



El objetivo central de esta tesis es comprobar la viabilidad del fomento y
promocién de exportaciones mexicanas de muebles de madera hacia Canada, por
medio de un modelo de guia de exportacién que pueda ayudar a todo aquel
interesado (empresario, intermediario, estudiante, etc.) que decida, a partir de una
investigacion de mercado, vender su producto en un pais con el que tenemos
preferencias arancelarias gracias a la firma del Tratado Trilateral de Libre

Comercio de América del Norte: Canada.

Los objetivos especificos de este trabajo son los siguientes:

e Reconocer las caracteristicas generales y el potencial de la industria
mueblera nacional.

e Identificar las oportunidades de negocios que se pueden desarrollar en
Canada respecto al mueble de madera mexicano.

e Describir los pasos necesarios a seguir para planear y desarrollar una
exportacion de muebles de madera a Canada, aprovechando los
instrumentos de promocion que existen respecto a las exportaciones de

este sector.

Esta tesis estad conformada por cuatro capitulos que a continuacion se detallan

brevemente.

El primer capitulo presenta un breve marco conceptual en el que se plantea el
origen del comercio, su definicion, objetivos, elementos y politicas comerciales que
rigen el ambito internacional y se ponen de manifiesto al tratar de entablar

relaciones mercantiles entre uno, dos o mas actores.

En la segunda parte de éste, se hace referencia de forma concisa al proceso de
apertura comercial que México tuvo que adoptar, con la finalidad de responder a
las demandas comerciales que a partir de la década de los setenta estaban

vigentes en Europa y Estados Unidos. El capitulo finaliza precisando de manera



general, el marco juridico del comercio exterior mexicano, que deben tener

presente las empresas e individuos ligados a esta actividad comercial.

El segundo capitulo tiene por objetivo mostrar las generalidades de la industria
mueblera. Se divide en tres apartados en los que se establecen aspectos
especificos de la industria mueblera en el mundo, posteriormente se describen
elementos de la industria mexicana y canadiense del mueble. Al finalizar este

capitulo se podra definir la viabilidad de exportacion del mueble de madera.

Al tercer capitulo corresponde la descripcion general de la economia canadiense
actual. Con dicha informacion se identificaran las caracteristicas del mercado al
que se proyecta ingresar. Se definira la importancia que Canada tiene para México
en sus relaciones bilaterales y se identificaran las principales regiones comerciales

gue existen para el sector mueblero mexicano.

En el cuarto capitulo se conceptualiza la exportacion de acuerdo a la Ley
Aduanera, para que partiendo de su significado, podamos explicar los pasos a
seguir en cada una de las etapas consideradas para planificar un proceso de
exportacion satisfactoriamente: logistica internacional, operatividad y garantia de

la exportacion.

La investigacion finaliza con la presentacién de las conclusiones a partir de la
informacion recabada y la experiencia personal de lo que implica un proceso de
exportacion, por lo que se retomd la hipotesis y los objetivos planteados en este

documento.

Se considera pertinente la propuesta de algunas recomendaciones que por el
caracter propio del producto en cuestion y de la relacion comercial entre México y
Canada, podrian tomarse en cuenta para incentivar la promocion del sector

mueblero mexicano.



Para fundamentar esta tesis se recurrio a diversas fuentes bibliogréficas,

hemerograficas y ciberograficas.

Es mi deseo que este trabajo sea un buen medio de informacién que se sume a
los numerosos esfuerzos que constantemente se llevan a cabo, para favorecer el
establecimiento de vinculos comerciales sélidos entre los pequefios y medianos
empresarios del sector mueblero, que deseen experimentar los beneficios que
pueden lograrse al proyectar adecuadamente una exportacion dirigida a Canada.



CAPITULO 1
EL COMERCIO INTERNACIONAL

1.1 ORIGEN Y DEFINICION DEL COMERCIO INTERNACIONAL

“Los origenes del comercio se pierden en la oscuridad” pues antes de que
aparecieran los primeros cédigos de escritura que permitieran dejar evidencia de
los diversos alcances o hechos de las sociedades antiguas, los pueblos ya
permutaban entre si diversas mercancias con el fin de satisfacer alguna necesidad
especifica.’ El intercambio de bienes ha sido una actividad presente en la historia
de la humanidad que dio origen al comercio doméstico; es decir, al intercambio de
mercancias entre individuos de la misma sociedad, y que poco a poco, alcanz6

connotaciones mundiales.

Fueron los fenicios los primeros que se distinguieron de entre otras poblaciones de

la antigliedad por desarrollar dicha actividad.?

Los egipcios dejaron registro escrito respecto al intercambio comercial suscitado
durante el periodo denominado “El Imperio Nuevo” (hacia el afio 1600 a.C.), pues
en ese tiempo el comercio se hizo cada vez mas relevante y se establecieron
importantes rutas comerciales con Asia, por medio de las cuales, las caravanas

introducian a Egipto productos de Fenicia, Siria y de la zona del Mar Rojo.?

! Day, Clive. Versién de Ortiz Teodoro Historia del Comercio I, FCE, México, 1960, pags. 7-8.

® Carrefio Alberto, Breve Historia del Comercio, México, Porrtia ,1980, p. 35.

® Day, Clive. Versién de Ortiz Teodoro, Historia del Comercio [, FCE, México, 1960 p. 10.

Como ejemplo de las transacciones que alrededor del afio 1885 a. C. Se hacian bajo el esquema del Impero Nuevo
podemos citar dos fragmentos del génesis: Génesis 37:25 “... y en eso0, vieron venir una caravana de ismaelitas que venian
de Galaad y que traian en sus camellos perfumes, balsamo y mirra para llevarlos a Egipto.” A esa caravana que se hallaba
en Dotan, una de las rutas comerciales mas importantes de ese entonces que conducia a Egipto. José fue vendido como
esclavo . Posteriormente en el capitulo 43: 11 del mismo libro, se describe el viaje que los hermanos de José emprendieron
hacia Egipto con motivo de la hambruna que azotaba las regiones cercanas “... tomen de lo mejor de la tierra y llévenla en
sus sacos, y lleven a aquel varén a aquel varén (se refiere a José, quien en ese momento fungia como gobernador de
Egipto) un presente, un poco de balsamo, un poco de miel, aromas y mirra, nueces y almendras” productos que no eran
comunes en Egipto y que por causa de la hambruna eran muy dificiles de encontrar.

Valera, Biblia del Diario Vivir , ed. Caribe, 1999, pags. 65y 73.




Tamames sefala que los antecedentes del comercio posmoderno, se ubican en
los intercambios comerciales de la Edad Media, pues gracias a las Cruzadas, el
comercio medieval tuvo un alcance europeo (y a lo mas euroasiatico) provocando
que ésta actividad se hiciera cada vez mas internacional.*

El comercio entre diferentes sociedades siempre ha sido importante.

Como proceso histdrico, desde el punto de vista de la evoluciéon de los modos y
los medios de produccion, son tres sus etapas histéricas: feudalismo,

mercantilismo y librecambio.®

En cada una de estas etapas, las comunidades (y posteriormente los Estados-
Nacién que surgieron) fueron desarrollando poco a poco aquellas actividades
necesarias para la obtencidon de satisfactores, por lo que se puede establecer que
el comercio internacional es una actividad, que ha sido objeto de varios procesos
gue le han conferido diversas caracteristicas, lo que dio como resultado que sea
distinto de un periodo a otro.

Al observar y analizar las actividades econdmicas que cada sociedad desarroll6 en
virtud de los costos que la produccion de determinadas mercancias implicaba,
surgieron los trabajos formulados por los tedricos del comercio internacional:
Adam Smith, David Ricardo, David Hume, J. Stwart Mill, quienes comenzaron a
estudiar y explicar las causas, costos y beneficios del comercio entre las naciones,
otorgando con el progreso de sus teorias, la importancia que esta area de estudio

de las Relaciones Internacionales merece.

 Tamames, Ramén Estructura econémica internacional, Ciencias Sociales, Alianza editorial, 2000, p. 25.

® Feudalismo: forma de economia local que se transformé en economia nacional mediante la unién de varios feudos.
Mercantilismo: doctrina de pensamiento econémico que prevaleci6 en Europa durante los siglos XVI, XVII y XVIII y que
promulgaba que el Estado debe ejercer un férreo control sobre la industria y el comercio para aumentar el poder de la
nacion al lograr que las exportaciones superen en valor a las importaciones.

Liberalismo: propone el libre flujo de los factores productivos sin la intervencion del Estado. Torres Gaytan, Ricardo, Teoria
del Comercio Internacional, Siglo XXI, 1999, p. 12-13.




1.2 PRINCIPIOS Y OBJETIVO DEL COMERCIO INTERNACIONAL

La necesidad de suplir carencias de los individuos de las diversas sociedades del
mundo denota la interdependencia que entre los paises existe, pues ningun pais
es capaz de cubrir el 100% de los requerimientos de su sociedad por si mismo,
por lo que, respecto a las posibilidades productivas de cada pais, (es decir, los
recursos naturales que poseen y la tecnologia que cada uno ha desarrollado) la
interdependencia comercial con otros miembros de la sociedad internacional ° es

un factor determinante.

COMERCIO INTERNACIONAL

OBJETIVOS >

De acuerdo a lo anterior, el objetivo del comercio internacional es el intercambio

de bienes y servicios que propicia la expansién de las posibilidades de consumo
de las naciones, es decir, los paises pueden disponer de mayor variedad de
productos de los que podrian obtener en condiciones de autosuficiencia a través

de los procesos de exportacion e importacion. ’

El comercio internacional se sustenta en el principio de la ventaja comparativa que
David Ricardo expusiera en el afio 1817 en su obra “Principios de Economia
Politica y Tributacion”, teoria que Ricardo desarrolld basandose en el trabajo
previo de Adam Smith (1776) de la ventaja absoluta, plasmado en su libro “La

Riqueza de las Naciones”.

® Entendida como el ambito en el que se desarrolla el acontecer mundial y objeto de estudio de las Relaciones

Internacionales. La sociedad internacional esta conformada por diversos actores como Estados, naciones, organismos
internacionales, grupos de presién, empresas transnacionales, etc. que dan lugar a la dindmica internacional.
" Samuelson Paul, Economia, Mc Graw Hill, México, 1999 p. 1014.



El principio de la ventaja comparativa, explica que un pais puede lograr ganancias
si comercia con el resto de los paises, aunque todos los demas produzcan con
menores costos. Hay ventaja comparativa cuando los costos de produccion y los
precios percibidos son tales, que cada pais produce mercancias que se venderan
mas caras en el exterior de lo que se venden en el mercado interior. Si cada pais
se especializa en la produccién de los bienes y servicios en los que tiene ventaja
comparativa, el resultado es un mayor nivel de produccion mundial y mayor
riqueza para todos los Estados (y por tanto para los individuos) que comercian

entre si.®

Ademas de la ventaja comparativa, el desarrollo de nuevas teorias referentes al
comercio internacional, ha sido tarea de cientificos sociales como Michael Porter,
quien publicé en su libro “Ventaja Competitiva de las Naciones” su teoria de la

ventaja competitiva.

Porter sefiala que la estrategia comercial de un pais no puede basarse en las
ventajas comparativas al 100%, pues gracias a los avances tecnoldgicos y a la
innovacion, varios paises han logrado equilibrar sus desventajas a pesar de no
contar con riqueza natural, provocando asi que su sector exportador se
diversifigue. Desde esta perspectiva, la importancia del comercio internacional
radica en que desde el momento en que el flujo de bienes y servicios entra o sale
de un pais a otro, se genera conciencia de competitividad, pues el constante
intercambio de productos hace que la planta productiva de un pais o de una
empresa eleve su capacidad en cada uno de sus aspectos, lo que implica el
desarrollo de infraestructura, tecnologia y capacitacion de recursos humanos, con

el fin de prevalecer activos en el mercado nacional e internacional.

Como se ha mencionado, la competencia y los factores de produccion de las
empresas, se han vuelto muy dinamicos, pues influyen y se movilizan mas alla de

la frontera nacional, por lo que Michael Porter plantea que la teoria clasica de la

® Miltiades, Chacholiades, Economia Internacional, Mc Graw Hill, México, 1998, p. 1135.




ventaja comparativa en la actualidad no logra explicar la dinAmica del comercio
internacional, ya que el punto central de esta teoria, radica en la especializacion
de las naciones en aquellos sectores en los cuales pueden ser mas competitivos
frente a otros paises, en cuanto a costos bajos de produccién de determinadas
mercancias, para que al momento de venderlas a naciones que en ese sector el

costo de produccion es alto, se obtenga mayor ganancia.

Porter lo menciona de esta manera: “Ninguna nacién puede ser competitiva en
todo (y exportadora neta en todo). El conjunto de recursos humanos y materiales
de una nacién es necesariamente limitado. El ideal es que estos recursos se
apliguen a los usos mas productivos posibles,” por medio de la aplicaciéon de la
tecnologia y de la implementacion de las estrategias (precio, marketing adecuado,
capacidad de negociacion, etc.) que permitan a la empresa competir con éxito en
el mercado nacional e internacional con productos que por sus caracteristicas,

favorezcan el ingreso de mayores ganancias que las de sus competidores.

Una de las particularidades del comercio internacional actual, radica en los
avances tecnoldgicos que impactan y condicionan la dinamica de los flujos
comerciales entre las naciones. Como se precisé con anterioridad, Porter propone
la teoria de la ventaja competitiva en funcién de la aplicacion y mejora constante
de la tecnologia, refiriéndose en parte, a que el cambio tecnoldgico tiene una
importancia fundamental en la determinacion de los nuevos patrones de
competencia. En la actualidad los sectores mas dinamicos del comercio
internacional, se caracterizan por ser manufacturas no basadas en recursos
naturales. Son productos con mayor grado de tecnologia incorporada que han

provocado cambios en la estructura exportadora de la mayoria de los paises.”

° Porter, Michael, La ventaja Competitiva de las Naciones, Javier Vergara editor, Buenos Aires, Argentina, 1991, p 47
Integracion econémica total.
1% Mortimore, Michael, México: un andlisis de sus competitividad internacional, OCDE, Santiago de Chile, 2000, pp. 17.




1.3CARACTERISTICAS DEL COMERCIO INTERNACIONAL ACTUAL

Tras la Cumbre Bush-Gorbachov celebrada en Malta los dias 2 y 3 de noviembre
de 1989, que marca el fin de la Guerra Fria, es posible advertir que los grandes
cambios pueden darse de manera drastica y vertiginosa, mientras van cayendo
esquemas e ideas consideradas hasta ese entonces piedra angular para la
interpretacion del mundo; desde ese momento el mundo se ha vuelto a disefiar, el
régimen bipolar que imperaba llegé a su término y con ello, el replanteamiento de
las relaciones internacionales, imponiéndose la perspectiva capitalista a nivel
mundial lidereada por los Estados Unidos de Norteamérica y en menor medida por

Europa.

En palabras de Anthony Lakes, asesor de Seguridad Nacional de los Estados
Unidos de Norteamérica durante la presentacién de la doctrina Clinton en 1993:
“Durante la Guerra Fria contuvimos la amenaza global hacia las democracias de
mercado (...). El nuevo mundo presenta inmensas oportunidades para consolidar
la victoria de la democracia y de los mercados abiertos”,'* palabras que nos
permiten ver claramente la linea de accion que comenzd a regir la dinamica

internacional después del fin de la Guerra Fria.

El comercio internacional de nuestros dias es producto de los cambios suscitados
a partir del afio 1989, pues podemos observar entre otras cosas, que desde
entonces se ha incrementado el interés por implementar politicas de apertura
comercial contrarias al proteccionismo unilateral, y gracias a la comunicacion y al
avance tecnoldgico el comercio internacional se hace cada vez mas accesible y

dinamico.

Las caracteristicas del comercio internacional actual, se pueden entender a través
del conocimiento de dos procesos basicos que han influido en ello: regionalizacion

y globalizacion. A continuacion se describiran brevemente cada uno de ellos:

™ Chomsky Noam, Dietrich Heinz, La sociedad global, editorial Planeta, México, 1995, p. 15.



A) Regionalizacién: “El regionalismo tiende a involucrar a agrupaciones de
estados-nacionales que por diversas razones han convenido en la implantacion de
mecanismos de cooperacion e integracion que les permitan, en Ultima instancia,
buscar la elevacion de los niveles de vida de sus pueblos”.** Los procesos de
regionalizacion otorgan al comercio internacional mercados integrados en los que
se facilita el flujo de bienes, servicios e individuos, lo cual permite la expansion y
acumulacion del capital, pues los flujos comerciales y financieros circulan

libremente en busca de rendimientos mas altos.

La regionalizacion que tiene sus origenes en la década de los sesenta, cuando
imperaba el orden bipolar, se caracterizé por la aparicion de procesos que tenian
por objetivo comun buscar la mejoria de las condiciones de vida nacionales, para
lo cual, grupos de naciones aprovecharon las similitudes geogréficas, historicas y
culturales existentes entre ellos para proponer y emprender acuerdos regionales
cuyos principales temas se basaron en defensa y cuestiones militares; ademas en
esta primera fase, el regionalismo fue visto como un buen medio para aumentar la

capacidad de injerencia y negociacion de los paises en desarrollo.

Posteriormente el regionalismo fue propagandose y cambiando en funcién del
comercio, pues a partir de la recuperacion de los paises afectados por la Segunda
Guerra Mundial, su industria comenzo a experimentar altos niveles de crecimiento,
provocando que el comercio internacional poco a poco tomara impulso hacia la
busqueda de nuevos espacios en los que se requiere la participacion activa de
todos los Estados miembros para entrar en la dinAmica econdémica internacional,

de lo que la Dra. Cristina Rosas ha denominado un “nuevo regionalismo.™

!2 Rosas, Marfa Cristina, México ante los procesos de regionalizacién econémica en el mundo, IIE, UNAM, México, 1996 p.
18.

* De los procesos mas significativos del nuevo regionalismo estan: La Unién Europea (UE) de 1999, la Asociacién
Latinoamericana de Integracion (ALADI) de 1980, el Mercado Comun del Cono Sur (MERCOSUR) de 1991, Tratad de Libre
Comercio de América del Norte (TLCAN) de 1994, el Foro de Cooperacién Asia Pacifico (APEC) de 1989. Con datos de
Rosas, Cristina Ibid.




Dentro del nuevo regionalismo, hay especial énfasis en el comercio internacional,
por lo que la integracibn econdmica es parte de este proceso. La integraciéon
economica se define como la asociacidon de varios paises en un mercado comun
con el fin de que la cooperacion econdmica pueda beneficiar a cada uno de sus
miembros, es decir, implica la unificacion de los estados-nacionales bajo politicas
comunes que requieren de la observancia de una entidad supranacional y del
transito por seis etapas:*

e Acuerdo o zona de comercio preferencial.

e Zona 0 area de libre comercio.

e Union aduanera.

e Mercado comun.

e Union econdmica.

e Integracion econémica total.*

B) Globalizacion: La globalizacion es un proceso historico de expansion mundial

de indole politico, econémico, social y cultural.

El desarrollo de las comunicaciones ha sido uno de los factores que ha
incentivado y acelerado el proceso constitutivo de o que muchos han llamado “la
aldea global”, propiciando que los niveles de interaccion se intensifiquen entre los

actores de la sociedad internacional.

La globalizacion es producto de los procesos de regionalizacion, pues desde su
aparicion se ha acrecentado la interdependencia de las economias nacionales, de

los procesos productivos y de la integracion de los mercados.

! Chacholiades Miltiades, Economia Internacional, Mc Graw Hill, México, 1998, pags. 223-227.
® La integracién econémica no es un proceso sencillo, sélo la Unién Europea es el ejemplo mas avanzado de este
esquema de integracion.




En cuanto a su caracter econémico la globalizacion pretende:
e Abatir fronteras a traveés de la apertura comercial.
e Generalizar, regionalizar y simplificar los procesos productivos mediante la

estandarizacion de las necesidades del consumidor en el &mbito mundial.

Considerando que la globalizacion en su aspecto econdémico “(...) es la
internacionalizacion econdmica, es decir, la existencia de una economia
internacional relativamente abierta y con grandes y crecientes flujos comerciales y
de inversién de capital entre las naciones, entonces no es un fenbmeno nuevo
(...)," Lo que ha sucedido es que las dimensiones y alcances de algunos
acontecimientos economicos (politicos, sociales y culturales) han llegado a un
grado de expansion que anteriormente no se habia visto, en palabras de Urlich
Beck: “El mundo se ha mundializado”.

Los procesos anteriormente mencionados, determinan las caracteristicas propias
del comercio internacional de la actualidad. Dentro de dichas particularidades, los

principales actores que intervienen en el comercio exterior de un pais son:*

e Las Empresas Transnacionales: Son sociedades que operan mas alla del

lugar en el que fueron establecidas y actualmente son los principales
actores de las relaciones econdmicas internacionales. De acuerdo con las
estadisticas de las Naciones Unidas, para principios del afio 2000, se
registraron 80 mil empresas transnacionales que controlaban cerca de 220
mil subsidiarias y filiales.” La existencia de las Empresas Transnacionales
propicia el comercio intra firma, el cual se lleva a cabo entre la empresa

matriz y las empresas subsidiarias.

!® saxe- Fernandez John (coord.), Globalizacién: critica a un paradigma, IIE, UNAM, DGAPA, Plaza y Janes, México, 1999,
. 10.

?7 Pérez Martinez Laura, La competitividad de las empresas mexicanas en el mercado internacional a partir de la apertura

comercial de la década de los ochenta: la logistica integral como estrategia empresarial para generar ventajas competitivas,

México 2003, Tesis F.C.P.y S. UNAM, pégs. 20-22.

'® Saxe- Fernandez, Op. Cit., p. 32.




La inversion extranjera directa es un medio por el que las empresas
transnacionales pueden invertir capital 6 tecnologia en otras empresas,
consiguiendo asi penetrar en los mercados nacionales por medio de

alianzas estratégicas, y aumentando con ello su poder y expansion.

Organismos e Instituciones _Internacionales que regulan el comercio y las

finanzas internacionales: Organizacion Mundial de Comercio (OMC), Fondo
Monetario Internacional (FMI), Banco Interamericano de Desarrollo (BID),
Banco Mundial (BM) y Conferencia de las Naciones Unidas sobre Comercio
y Desarrollo (UNCTAD), entre otros.

Organismos e Instituciones Publicas que en cada pais regulan la entrada y

salida de mercancias y servicios de una nacion a otra: Confederacion de
Agentes Aduanales de la Republica Mexicana (CAAREM), Sistema
Aduanero Mexicano, Secretaria de Economia (SE), Asociacion Nacional de
Importadores y Exportadores de la Republica Mexicana (ANIERM), Banco
Nacional de Comercio Exterior (BANCOMEXT), y las diversas Camaras de
Comercio sectoriales que apoyan y orientan al importador y/o exportador
nacional por medio de sus programas de consultoria y seguimiento de la

operacion de comercio exterior que desea llevarse a cabo.
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1.4BALANZA INTERNACIONAL DE PAGOS

Los flujos del comercio internacional de los paises, se miden por medio de la
balanza de pagos internacionales. Torres Gaytan la define como el instrumento
gue enumera y cuantifica todas las transacciones comerciales de un pais con el
resto del mundo. Es mucho mas general y contiene datos mas amplios que la
balanza comercial.

En el Activo se registran todos los rubros por medio de los cuales los residentes
de un pais recibieron poder de compra externo a través de las mercancias y
servicios exportados, asi como la importacion de titulos-valores. En la parte del
Pasivo se anotan todas las importaciones de bienes y el pago de servicios
recibidos por concepto de exportacion de capital (importacién de titulos), dicho en
otras palabras, se registran en el pasivo todos los usos que los residentes de un
pais le dieron a su capacidad de compra generado por transacciones e

intercambio de bienes y servicios.

La Balanza Internacional de Pagos estéa integrada principalmente por dos grandes
balanzas:

e Balanza de Transacciones en cuenta corriente, abarca la Balanza
Comercial (importaciones y exportaciones) y la Balanza de Servicios
(ingreso y pago de servicios recibidos del exterior).

e Balanza de Capitales, registra los movimientos de la reserva monetaria

internacional y también incluye errores y omisiones.

11



1.5 POLITICAS COMERCIALES

“Por politica comercial exterior se entiende al conjunto de medidas de caracter
fiscal y administrativo tendientes a controlar, regular y verificar los movimientos de

" por lo que puede decirse que la

entrada y salida de mercancias y servicios
politica comercial de un pais define su actitud hacia el exterior, ya que a través de
la linea de accion que se elige, se manifiesta el grado de apertura de un nacién

hacia otros.

Existen dos tipos de politica comercial:

e Proteccionista: El papel del Estado es radical para la salvaguardia de la
actividad econémica nacional frente a la competencia internacional, a través
del establecimiento de procedimientos de control del comercio exterior
como barreras arancelarias, cuotas compensatorias, barreras no

arancelarias, etc.

e Liberal: Fomenta el intercambio entre paises de bienes y servicios sin
restricciones arancelarias, cuotas de importacion o barreras no
arancelarias. Los principios basicos del liberalismo econémico son: libre
comercio y competencia, libertad de empresa y libertad de circulacion de

los factores de produccion.

La globalizacion econémica que estamos viviendo hoy dia, exige que los paises
orienten su politica comercial hacia la apertura, de lo contrario quedarian excluidos

de la dindmica econdmica internacional.

En el caso de México, a partir de 1982 comenzaron a aplicarse diversas medidas
de corte neoliberal, marcadas por su ingreso al Acuerdo General Sobre Aranceles
Aduaneros y Comercio, (GATT por sus siglas en inglés) en septiembre de 1986.

' Ortiz Wadymar Arturo, Introduccién al comercio vy finanzas de México, editorial Nuestro Tiempo, México, 2000, p. 139.
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1.5.1 PROCESO DE APERTURA COMERCIAL DE MEXICO

Para comprender los motivos que propiciaron el cambio de modelo econdémico de
México, a continuacion se presentan brevemente las etapas econdmicas que

caracterizaron a nuestro pais después de la Segunda Guerra Mundial.®

1. Etapa de Desarrollo Estabilizador: Comprendida entre 1955 y 1970
caracterizada por baja inflacion y altas tasas de crecimiento. Durante estos
afos, las finanzas publicas se encontraban en orden, el endeudamiento
externo era bajo y la politica industrial estaba dirigida por el gobierno y era

de tipo proteccionista.

2. Etapa del Intervensionismo Desestabilizador: Comprende de 1970 a 1982.
La principal caracteristica de este periodo econémico de nuestro pais,
radic6 en la busqueda del crecimiento econdémico por medio de las
empresas paraestatales, es decir, a partir del gasto publico, buscando
financiamiento del exterior, lo cual acentud, poco a poco nuestro
endeudamiento externo. El proteccionismo prevalecié y se intensificé en
estos afios. La crisis de 1976 y posteriormente la de 1982 marcaron, aun
mas el periodo desestabilizador.

3. Periodo de 1982 a la actualidad: El pais comienza a resentir fuertemente
los estragos de la etapa anteriormente descrita; se hace necesaria la
reestructuracién del modelo econdmico. Hay especial énfasis en la apertura

y la firma de acuerdos comerciales.

El cambio de modelo econémico que enfrentd nuestro pais a mediados de la
década de los ochenta,? obedece tanto a factores externos como internos.

% gales Sarrapy, Carlos , La Reforma Econémica en: La apertura Econdmica de México, editorial Cal y Arena, México,
1996, pags. 90-93.
*! De un modelo econémico de sustitucién de importaciones a uno de apertura econémica.
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El sexenio del presidente Miguel de la Madrid Hurtado inicié bajo une esquema de

crisis que marco6 una época dificil de superar para México.

El mal empleo de los recursos obtenidos en la etapa en que prevalecié el modelo
de sustitucion de importaciones, provoco en gran medida el estallido de la crisis
econdémica de 1982, aunado a los siguientes factores:

e Falta de ahorro interno.

e Excesivo endeudamiento externo.

e Caida de los precios internacionales del petréleo.

La situacion interna de México se agudiz6 debido a las consecutivas
devaluaciones, la nacionalizacion de la Banca y la falta de credibilidad en el
gobierno, lo que contribuyé a que los afios de la década de los ochenta se

caracterizaran por la ausencia de crecimiento econémico.

Con el fin de hacer frente a tan gravosa situacion, Miguel de la Madrid establece el
Plan Nacional de Desarrollo 1983-1988 que sustenta dos lineas béasicas de
accion:*
e Reordenacion econémica expresada en el Plan Industrial de Recuperacion
Econdmica (PIRE).

e Cambio estructural y definitivo de modelo econémico.

Las causas externas que propiciaron el cambio de politica comercial de nuestro
pais se centran principalmente en la necesidad de México por integrarse a la
dinamica globalizadora, siguiendo los lineamientos que establece: apertura

comercial y regionalizacion.

22 De la Madrid Hurtado, Miguel, Plan Nacional de Desarrollo 1983-1986, Poder Ejecutivo Federal, Secretaria de la
Presidencia, México, 1983, p. 56.
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No debemos olvidar la influencia politica de las Cartas de Intencion firmadas por
México con el Fondo Monetario Internacional (FMI), pues dichos documentos
forzaron a nuestro pais a incorporarse al libre comercio de manera inmediata, ya
que el FMI sélo otorgaba financiamientos si el pais interesado (en este caso
México) se encontraba inmerso en el contexto internacional de apertura

comercial.?®

Como lo sefiala el Dr. Arturo Ortiz Wadgymar “México se abrié al exterior con una
politica comercial que no instrumentd en razon de sus intereses ni en funcion de
apoyarse en ella para combatir la crisis econdmica, sino esencialmente

obedeciendo a presiones externas”.

El Acuerdo General sobre Aranceles Generales y Comercio (GATT), es un
organismo que actualmente funciona dentro de la Organizacibn Mundial de
Comercio (OMC), fue creado en 1947; su objetivo principal radica en coordinar y
facilitar el comercio mundial implementando negociaciones que resulten en la
eliminacion de barreras arancelarias y combatiendo las practicas desleales al

comercio.

El ingreso de México al GATT es un suceso de mucha importancia, pues
establece de manera formal y definitiva la disposicion de nuestro pais por abrir sus

fronteras hacia el libre comercio.

En un principio México se negd a participar como miembro en este organismo y

sé6lo intervenia como observador en algunas rondas.

En 1979 existi6 un primer intento de ingreso al GATT; se cre6 un grupo que
elaboré un protocolo de adhesién que fue rechazado por el Congreso mexicano,

por lo que el gobierno optd por postergar la membresia a dicho organismo. Sin

% Las cartas de intencién ademas dieron pie a que los paises acreedores impusieran a sus deudores programas de
estabilizacion y ajuste estructural. Ortiz Waydymar Arturo, Introduccion al comercio y finanzas de México, editorial Nuestro
Tiempo, México, 2000, pags. 143-145.
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embargo, la fuerte presion de los Estados Unidos de Norteamérica (EU), a través
del decreto de 1979 referente a su ley de Acuerdos Comerciales, establecié que
era obligatorio participar en el GATT, "pues quienes se rehusaren se harian
acreedores a la aplicacion de cuotas compensatorias a aquellos productos que

fueran considerados como provenientes del exterior”.

Las consecuencias de no formar parte del GATT en ese tiempo se hicieron
notorias al haber perjudicado muchos de nuestros productos con cuotas
compensatorias que EU nos impuso.” Mas tarde y aunado a lo anterior, la
necesidad inminente de pertenecer al GATT fue promovida en 1984 a través de la
Ley de Comercio y Aranceles de los Estados Unidos de Norteamérica, pues
estipulaba que aquellos paises que no liberaran su economia y fomentaran el libre
comercio, quedarian fuera del Sistema Generalizado de Preferencias Arancelarias
de Estados Unidos, por lo que en ese momento el gobierno mexicano reinicio las
negociaciones para ingresar lo mas pronto posible al GATT, ya que solo asi se

evitarian represalias comerciales de nuestro vecino del norte.

En este contexto, ante el cambio econédmico que se estaba generando, nuestra
politica comercial empezd a dar sus primeros pasos en la adecuacion de los
requerimientos solicitados por EU respecto a la eliminacion de obstaculos
arancelarios, cuando en 1985 poco mas de la mitad de las fracciones arancelarias
quedaron libres del permiso previo de importacion al que estaban sujetas. Fue
hasta septiembre de 1986 cuando México entra finalmente al Acuerdo General
sobre Aranceles Aduaneros y Comercio para gozar de sus beneficios y adquirir

obligaciones.”

24 1.
Ibid., p. 177.

% Gilti, Eduardo, La dinamica del comercio exterior mexicano, en México de la década de los ochenta. La modernizacién en

cifras, Rosas Albina Garavito y Augusto Bolivar, UAM-Azcapotzalco, México, 1950, pags. 37-41.
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En la década de los ochenta inicia un cambio econémico muy importante para el
pais con la apertura de la economia al exterior, trazando como objetivo principal la
promocién y diversificacion de las exportaciones (en especial las manufacturas)
como un mecanismo que permitiera reducir la dependencia petrolera,” allegarse
de recursos para el cumplimiento de los compromisos externos y dar estabilidad al

interior de la economia.

1.6 BREVE PERSPECTIVA ECONOMICA DE MEXICO

La ruptura del modelo econémico que prevalecié en México hasta antes de 1986,
marcé definitivamente una nueva etapa en el planteamiento de las estrategias
comerciales de nuestro pais hacia el exterior, asentadas en los Planes
Econdémicos de los gobiernos de Salinas de Gortari, Zedillo y actualmente con

Vicente Fox.

Dichos programas giran en torno a la liberalizacion del sector financiero y
comercial, a la privatizacion de las empresas publicas, apertura hacia el exterior
mediante la promocion y participacion activa de México en Foros, Organismos y
Tratados Internacionales de diversa indole.

Durante el periodo de Carlos Salinas de Gortari (1988-1994), con el objetivo de
promover la imagen de México en el mundo, la accién externa se intensificd con la
firma de acuerdos y pactos con otras naciones, destacando en primera instancia la
firma del Tratado de Libre Comercio de América del Norte (TLCAN).

% as cifras comprueban el cambio en la composicién del sector exportador, dentro del cual las exportaciones no petroleras
crecieron entre 1984 y 1990 en un 61%.La liberalizacion comercial de México permitié que en gran manera se redujera poco
a poco la dependencia hacia las exportaciones petroleras que pasaron de representar el 70% del total exportado en 1970, al
9% en el afio 2002. Para el afio 2000, el 87% de las exportaciones mexicanas fueron manufacturas, el 3% productos
agropecuarios y solo el 10% correspondié a exportaciones petroleras. Guillén, Héctor, El modelo mexicano de desarrollo:
balance y alternativas. COLMEX: Presentation from the International Seminar: Nuevos Caminos para el Desarrollo
Sustentable, Oct. 20 y 21 2003, pags. 9-10.
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La crisis de 1994 (provocada por el déficit exterior por cuenta corriente, problemas
politicos como el asesinato de Luis Donaldo Colosio y por causas externas como
alza de los tipos de interés de los Estados Unidos de Norteamérica, traducida esta
situacion en la no compra de bonos mexicanos) dejo ver entre otras cosas,
nuestra histérica y muy marcada dependencia econémica hacia nuestro vecino del

norte.

Para el afo de 1995, el modelo econémico se caracterizd por un sistema de

cambios flexible y por la entrada en vigor del TLCAN.

El necesario ajuste econémico basado en la estabilidad de precios, la reduccion
de tasas de interés y la apertura econdémica reflejo una caida del PIB del 6.9% en

ese afo.

Es hasta 1996 cuando puede considerarse que México comenzd una nueva etapa
de recuperacion econdmica que duraria hasta el afio 2000, reportando un
crecimiento medio del 5.5%, lo que convirtié6 a México en el pais de América Latina

de mayor crecimiento en la region.”

La favorable evolucién econdémica de este periodo se debié principalmente al
notable proceso de apertura econdémica hacia el exterior y al fuerte empuje hacia

la inversion extranjera.

Para el afio 2001, la situacion econdmica se deterior6 a consecuencia de la
desaceleracion de la economia estadounidense, hecho que empeoro debido a los
actos terroristas ocurridos el 11 de septiembre, y que se reflejé en un crecimiento

ligeramente negativo del PIB nacional: -0.3%.%

Z Banco de México, Informe anual 2004: The World Factbook, Latinoamérica Spotlight, Marzo 2004, p. 36.
Ibid., p.74.
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A partir del afio 2002, la recuperacion econémica nacional se interrumpio por el
descenso en el crecimiento de la produccion industrial de los Estados Unidos de
Norteamérica, y poco mas tarde, por la incertidumbre respecto a la posibilidad de

un conflicto bélico con Irak.

Todo lo anterior nos hace pensar en la excesiva dependencia hacia EU, hecho
gue se manifiesta claramente al observar que dicho pais es el principal destino de
las operaciones de comercio exterior que llevamos a cabo, pues absorbe cerca del
85% de nuestras exportaciones. Este panorama debe empezar a cambiar y a
arrojar mejores resultados por medio del aprovechamiento de los Tratados de

Libre Comercio que a lo largo de lo ultimos 10 afios México ha firmado.

Valdria la pena cuestionarnos qué tanto se han promovido los beneficios de
entablar relaciones de inversion y comercio con aquellos paises con los que

México goza de preferencias arancelarias, cercania geografica y raices comunes.

Los datos arrojados por el Banco Mundial en el afio 2004, respecto al lugar que
México ocupa dentro de la economia mundial basados en un estudio
macroecondémico, son los siguientes:

e Décimo cuarta economia mundial.

e Octavo exportador mundial (excluyendo el comercio intracomunitario de la

Union Europea).

e Primer exportador con América Latina.

e Segundo socio comercial de los Estados Unidos de Norteamérica.

e Tercer receptor de Inversion Extranjera Directa entre las economias

emergentes.
El comportamiento de la Balanza Comercial de México para el 2004 reporté un

déficit de $USD 8,530 millones, cifra mayor a la de 2003 que fue de $USD-5,779

millones.
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CUADRO 1.I. BALANZA COMERCIAL. MEXICO
2003-2004
(MILLONES DE DOLARES)

2003 2004
Exportaciones Totales 164,767 188,627
Importaciones Totales 170,546 197,157
Saldo Balanza Comercial -5,779 -8,530

Fuente: Secretaria de Economia. www.economia-snci.gob.mx/sphp_pages/estadisticas/bcmex/htm

El valor de las exportaciones resultd en 188,627 millones de délares, lo que

implicé un incremento anual del 14.5%.

En parte esto se debe a que el porcentaje de la estructura de las exportaciones
sigue siendo liderado por el sector petrolero, pues para ese afilo aumentaron en un

27.2% y s6lo un 12.9% fueron exportaciones no petroleras.”

Por regiones, del total de las exportaciones de 2004, el 90.17% se destind a
América del Norte; el 1.33% a Asia; el 3.56% a la Unién Europea y el 4.94% al
resto del mundo. Lo anterior refleja que el comercio exterior de México depende
todavia en gran medida del mercado estadounidense; es necesario continuar
sumando esfuerzos para incentivar los diversos sectores industriales en los que
seguramente existe potencial exportador que satisfaga mercados diferentes al

estadounidense.

Del total de las importaciones de 2004, el 60.16% provinieron de América del
Norte, 21.57% de Asia, el 10.71% de la Unién Europea y un 7.56% del resto del

mundo.

En el afio 2004, tanto el valor de las exportaciones como el de las importaciones
de mercancias mostraron incrementos significativos respecto a sus montos de
2003.

% hitp://iwww.dgcnesyp.inegi.gob.mx/bie/?c=72
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Por otro lado, el valor de las importaciones de mercancias para el afio 2004 sumo
197,157 millones de ddlares, cifra que implicO un incremento anual de 15.6%
comparada con la registrada en 2003.

Las importaciones fueron mayores a las exportaciones debido a que aumentaron
las exportaciones manufactureras para cuya fabricaciébn se utilizan insumos
importados, asi como el aumento del 15.8% de bienes intermedios, de consumo y
de capital provenientes de otros paises.®

Los puntos anteriores se deben resaltar para realizar futuros analisis y proyectos
encaminados a disefiar estrategias comerciales que permitan la incursion exitosa
de méas empresas de los diversos sectores productivos al mercado nacional en
primera instancia, para posteriormente considerar su penetracion al mercado
internacional y de esta manera, gozar de los beneficios econdbmicos que esta

situacion otorga.

% http://www.economia-snci.qob.mx/sphp_pages/estadisticas/cuad-resumen/expmx/htm
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1.7 REGIMEN JURIDICO DEL COMERCIO EXTERIOR

No corresponde a esta investigacion profundizar en el tema juridico propio del
comercio exterior, sin embargo es importante identificar al menos sintéticamente
las principales leyes que regulan la entrada y salida de mercancias del territorio

nacional.

El régimen juridico del comercio exterior puede definirse como el conjunto de
disposiciones constitucionales y reglamentarias que regulan la entrada y salida de

mercancias.

Las leyes del comercio exterior son muy vastas y se encuentran en constante

movimiento debido a la dinAmica que esta actividad presenta.*

Es la Constitucion Federal, la norma fundamental que sienta las bases que
regulan las actividades que se desarrollan en un pais, el articulo 133 de la
Constitucion Politica de los Estados Unidos Mexicanos es la disposicion clave
para entender cOmo se organiza esta importante manifestacion de la economia del

pais.

# Jaramillo Vazquez, Gerardo, Taller aduanero de comercio exterior, ed. Kansei, México 2004, p. 7-10.
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Es conveniente puntualizar la conformacion de dicho régimen juridico, citando

tanto las disposiciones legales internas como las externas.

A.

Interna. Las principales disposiciones juridicas que integran el marco
regulatorio del comercio exterior en su vertiente interna son:

Ley Aduanera.

Ley de Comercio Exterior.

Ley del impuesto General de Importacion y Exportacion.

Leyes Fiscales relacionadas con el comercio exterior (Cédigo Fiscal de la
Federacion, Ley del Impuesto al Valor Agregado, Ley Federal de Derechos,
etc.).

Leyes Especiales vinculadas al comercio exterior (Ley Federal de
Metrologia y Normalizacion, Ley General de Salud, Ley de Inversiones
Extranjeras, Ley de Puertos, etc.).

Decretos, entre los que destaca el Decreto que crea los programas PITEX,
ALTEX, el esquema Draw Back y los programas Prosec.

Acuerdos, entre los que se distingue el que identifica a aquellas mercancias
que estan sujetas al cumplimiento de normas oficiales mexicanas en el
punto de entrada o salida del pais.

Resoluciones, de las que sobresale aquella que establece el mecanismo
para garantizar el pago de contribuciones de mercancias sujetas a precios
estimados por la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico (SHCP).
Circulares, cuyo objetivo es resolver las situaciones operativas en el
despacho aduanero de importacion y exportacion, que dia con dia se

presentan en la aduana.
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B. Externa. Este aspecto se refiere a todos aquellos instrumentos
internacionales de los que México forma parte en materia de comercio
exterior y de los cuales destacan los siguientes:*

e Acuerdo de Adhesién al GATT (hoy OMC).

e Tratado de Libre Comercio con América del Norte (TLCAN).

e TLC con Costa Rica.

e TLC con Bolivia.

e TLC con Venezuela y Colombia.

e TLC con Nicaragua.

e TLC con Chile.

e TLC con Israel.

e TLC con la Unién Europea.

e TLC con Guatemala, Honduras y El Salvador (triangulo del norte).

e TLC con EFTA. (Asociacion Europea de Libre Comercio: Islandia,

Liechtenstein, Noruega y Suiza).

Existen otros Acuerdos internacionales que México ha celebrado en este campo
como la Convencién de Viena para el Derecho de los Tratados, el Sistema
Armonizado de Designacion y Codificacion Arancelaria de Mercancias, por

mencionar algunos.

México, al igual que otros paises ha adoptado diversos instrumentos de caracter
juridico emanados de la Organizacion de las Naciones Unidas, especificamente de
la Comision de las Naciones Unidas sobre Derecho Mercantil Internacional para
actualizar nuestra legislacion y que sea congruente con las demas disposiciones

de Comercio Internacional en caso de arbitraje y solucién de controversias.®

32 f
Op.cit. p. 8.
% Bancomext, Guia Basica del Exportador, México 2000, pags. 255-257 y dasesoria@bancomext.gob.mx
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CAPITULO 2
EL SECTOR MUEBLERO

A. CARACTERISTICAS DE LA INDUSTRIA MUEBLERA EN EL MUNDO

2.1 ORIGEN DE LA INDUSTRIA DEL MUEBLE

El mueble se define como aquel artefacto generalmente apoyado sobre el suelo 6
movible que desde tiempos muy antiguos tanto por sus valores estéticos como por
su comodidad, ha servido al hombre para hacerle mas agradable los espacios e

interiores habitables.

El origen de la industria del mueble se remonta a la época de las antiguas
civilizaciones como la egipcia, en la que se utilizaban mesas, sillas y articulos
complementarios que constituian el ornamento de los lugares que concurrian. Se
sabe que los egipcios enterraban a sus muertos con su mobiliario, pues éste era

de suma importancia, tanto en vida como después de la muerte.*

Puede entonces afirmarse que el mueble ha sido parte fundamental de la vida
cotidiana; el desarrollo de las diversas culturas, los modos de vida de cada
sociedad, los gustos artisticos, los materiales disponibles y las condiciones
tecnoldgicas existentes, han influido en la evolucion y la percepcion del mueble

como producto necesario para la vida humana a lo largo de la historia.

! Secretaria de Economia, Elementos para la plantacién, organizacién, operacién y control de una empresa para la
fabricacién de muebles de madera, Secretaria de Economia, México, 2000, p. 4.
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2.1.1 UBICACION SECTORIAL DE LA INDUSTRIA DEL MUEBLE

La industria del mueble se ubica en el sector secundario o de transformacion y

forma parte de dos subsectores:
e Subsector de la industria de la madera y productos de madera incluyendo

muebles.
e Subsector de productos metalicos, maquinaria y equipo incluyendo

instrumentos quirdrgicos y de precision.?

CUADRO 2.1. UBICACION SECTORIAL DE LA INDUSTRIA MUEBLERA

SECTOR SUB SECTOR RAMA'Y CLASE

FABRICACION Y

PRIMARIO REPARACION DE
MUEBLES

AGRICULTURA
GANADERIA INDUSTRIA DE LA PRWC:&:‘EEEETE DE
PESCA MADERA'Y
ACUACULTURA PRODUCTOS
DERIVADOS
SECUNDARIO -
- FABRICACION DE
MINERIA Y PIEZAS Y PARTES
EXTRACCION DE DE MUEBLES
PETROLEO,
INDUSTRIA
MANUFACTURERA,
CONSTRUCCION,
ELECTRICIDAD
PRODUCTOS
METALICOS,
MAQUINARIA Y \
TERCIARIO EQUIPO -
FABRICACION Y
TRANSPORTE REPARACION DE
COMERCIO MUEBLES
SERVICIOS METALICOS

Fuente: Elaborado con datos de http://www.mueblero.canacintra-digital.com.mx

2 Secretarfa de Economia. http://www.contactopyme-economia.gob.mx/sectores/madera/?87p/html
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Como parte del subsector de la industria de la madera, para efectos de este
trabajo se desprenden las siguientes ramas, que incluyen aquellas unidades
economicas que se dedican a la reparacién de muebles y que en México totalizan
cerca de 18,294, mismas que emplean aproximadamente 46,635 personas, cifra
que representa un 41.9% del total de mano de obra empleada por la industria
mueblera (111,187 personas):®

e Fabricacidon de productos de aserradero y carpinteria.

e Fabricacidén de envases y otros productos de madera.

e Fabricacion y reparacion de muebles principalmente de madera.

Para muebles de madera se distinguen especificamente las siguientes ramas:

e Fabricacidon y reparacion de muebles

e Fabricacién de partes y piezas para muebles.

® Banco Nacional de Comercio Exterior, Situacion actual y perspectivas del sector mueblero en México, México, Bancomext,
2004, p. 21.
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La produccion del mueble de madera vincula recursos del sector primario (materia
prima), incluyendo proveedores de recursos economicos del sector secundario y
se incluyen del terciario infraestructura y servicios en tecnologia e informatica,* lo
que da como resultado un circulo productivo estrechamente relacionado, como se

aprecia en el Cuadro 2.1I:

CUADRO 2.1I. CIRCULO PRODUCTIVO DEL MUEBLE

PRODUCTORES Y
COMERCIALIZADORES

COLABORACION

PROVEEDORES DE INSUMOS Y

SERVICIOS

COMPETENCIA

RECURSOS HUMANOS, TECNOLOGIA, RECURSOS
FINANCIEROS, INFRAESTRUCTURA FISICA, ETC.

VINCULACION

Fuente: Elaborado con datos de Torres Noyola, Francisco, Cluster de la industria mueblera, Tecnoldgico de Monterrey,
México, 2001, p. 23.

La adecuada relacion de las cadenas productivas y de proveeduria, genera
competitividad en los procesos administrativos y de produccidén de las empresas
del sector. Es importante la cooperacion entre cada uno de los eslabones de
proveeduria, produccién y supervision administrativa a lo largo de este ciclo, a
través de la creacion de vinculos operativos que favorezcan la produccion de los

articulos de madera que se comercializaran.

4 Banco Nacional de Comercio Exterior, La industria_del mueble. Estudio de la industria del mueble en México, México,
Bancomext, 2000, p. 18.
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Dos puntos béasicos que las empresas podrian considerar para incorporarse
oportuna y adecuadamente a las tendencias que los mercados internacionales
demandan, y asegurar su lugar en el mercado nacional son:
e Segmentacion del proceso productivo, consistente en el aprovechamiento
de las actividades propias de cada eslabdon que forma parte de la cadena
productiva, fomentando con ello la especializacion de los sectores

vinculados en dicho proceso.

e Incremento de la competitividad basada en el conocimiento (de funciones,

tendencias, disefio, procesos), aprovechamiento tecnologico e innovacion.

En el Cuadro 2.1l se observan los componentes y productos de la industria
mueblera. Se puede apreciar la relaciébn existente entre los sectores ya
mencionados, asi como los productos que forman parte de la demanda de ésta

industria.

“La fabricacion del mueble incluye a su vez una gran cantidad de vinculos con

otras actividades econdmicas de otros sectores como el primario, industriales y de

servicios, asi como con multiples areas relacionadas y de apoyo*®

® Torres Noyola, Francisco, Cluster de la industria mueblera, Tecnolégico de Monterrey, México, 2001, p. 33.
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CUADRO 2.11l. PRODUCTOS Y COMPONENTES DE LA INDUSTRIA DEL MUEBLE

PROVEEDORES

PRINCIPALES
MATERIAS PRIMAS
UTILIZADAS

SUBENSAMBLES

MUEBLES PARA EL
HOGAR

PRODUCTO FINAL

MUEBLES PARA
OFICINA

MUEBLES PARA
COCINAS

INDUSTRIA MADERERA, INDUSTRIA
METALMECANICA, INDUSTRIA
QUIMICA, INDUSTRIA TEXTIL

MADERAS, AGLOMERADQOS, CHAPAS,
LAMINADOS, TABLEROS, TRIPLAY,
VIDRIO, HERRAJES, LAMINAS DE
ACERO, TORNILLERIA, BARNICES,
LACAS, TELAS, MATERIALES
AUXILIARES

PIEZAS METALICAS, PIEZAS
SINTETICAS (PEDESTALES, BASES,
GAVETAS, ETC.)

PIEZAS TORNEADAS PRENSADAS O
FRESADAS

RECAMARAS, COMEDORES, ANTE
COMEDORES, SALAS, VITRINAS,
SOFA CAMA, LIBREROS, CAMAS,

CENTROS DE ENTRETENIMIENTO,

ACCESORIOS EN GENERAL

SILLAS EJECUTIVAS, SILLAS
SECRETARIALES, ESCRITORIOS,
CREDENZAS, ARCHIVEROS,
LIBREROS, MESAS PARA JUNTAS,
MUEBLES PARA COMPUTADORA'Y
ESCOLARES

GABINETES, MUEBLES PARA
COCINAS. CUBIERTAS. ETC.

Fuente: Secretaria de Economia, Elementos para la plantacién, organizacién, operacién y control de una empresa para la

fabricacion de muebles de madera, Secretaria de Economia, México, 2000, p. 11.
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El presente capitulo nos permitira identificar las caracteristicas principales de la
industria mueblera a nivel mundial y las particularidades de la industria nacional,
para asi determinar la viabilidad de exportacién del mueble de madera mexicano.

2.1.2 ASPECTOS GENERALES DE LA INDUSTRIA MUEBLERA MUNDIAL

La comercializacién de muebles ha sido una actividad que se ha adaptado poco a
poco a los cambios que ocurren en el mercado y la tecnologia. Algunos de los
principales fendmenos que han afectado el mercado del mueble y que han sido

reconocidos por las personas que liderean esta industria son:

Cambio en la composicién familiar.

Incorporacion masiva de la mujer al merado laboral.

Aumento de la poblacion y de la expectativa de vida.

Revolucién tecnoldgica: comunicaciones, electronica e informatica.
Desplazamiento de la poblacion hacia las ciudades.
Desplazamiento de tiempo en el hogar a mayor tiempo en el trabajo.
Reduccion de los espacios en hogares y trabajos.

Globalizacion del comercio: aumento de exportaciones e importaciones.

© 0 N o g b~ wWwDdPRE

Nuevas tecnologias en la fabricacion de muebles.

De los puntos anteriores, siete de ellos se refieren a cambios que afectan la vida
del usuario del mueble, tan sélo los dos ultimos hacen referencia a la produccién
de muebles propiamente dicha. Si los cambios citados se han gestado por vias
externas a la propia industria, podemos concluir que el mercado impone al

producto.
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Los principales cambios en la industria del mueble han sido:®

e En el disefio: Mayor funcionalidad, muebles integrados inteligentemente al
espacio arquitecténico, es decir, el disefio estd basado en un estudio de las
necesidades del cliente. También han aparecido los muebles listos para
ensamblarse o Ready To Assambe (RTA por sus siglas en inglés).

e En los materiales: Se impone la utilizacibn de materias primas que no

impliguen el agotamiento de los recursos naturales: pinturas no
contaminantes, pegamentos ecoldgicos, sustitucion de maderas tropicales y
mayor uso de las templadas provenientes de bosques certificados.

e En la produccion: La alta productividad se hace imprescindible, cada

recurso debe rendir al maximo. Cada vez se recurre mas a los talleres
satélites y a la sub-contratacion de maquila. En los paises desarrollados se
impone la especializacion: tendencia a concentrar toda la produccion de
una planta en la fabricacién de un sélo tipo de pieza o mueble.

e En la comercializacién: Han aparecido nuevos canales de venta como los

grandes almacenes y las ventas por Internet. La asesoria, el servicio al
cliente y la garantia sobre el producto ya forman parte de la oferta basica
gue exige el mercado.

e En el precio: La globalizacion del mercado de muebles y la mayor

informacion a que tienen acceso los clientes, han rebajado
considerablemente los precios reales, lo cual exige procesos de
administracion, produccién y comercializacion mucho mas eficientes.

e En la certificacion de calidad: Es cada vez mas necesaria para la

exportacion, pues implica estar formalmente acreditado ante una autoridad
gue impone la certificacion ecoldgica (en lo que respecta a tala en bosques
autorizados y compromiso de reforestacion) por medio del sello verde. Los
fabricantes que tengan dicha certificacion de calidad, pueden utilizarla como
una ventaja competitiva. Para mas informacién sobre bosques certificados,

ver Anexo 1.

® http//:www.porte.com.mx/magazinehtml
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En términos generales las caracteristicas de la industria mueblera mundial son:

1. Innovacion tecnolégica, que busca procesos mas sencillos y menos

costosos.
Utilizacion de aglomerados en lugar de maderas soélidas.
Menor uso de maderas tropicales y mayor uso de las templadas.

4. Incremento en el uso de tablas de fibra de media densidad, Medium
Density Fiberboard (MDF por sus siglas en inglés), particularmente para
muebles de oficina.

5. Especializaciéon de empresas pequefias en la fabricacion de componentes
como proveedores de empresas mas grandes.

6. Mayor capacitacion de empleados y directivos de las empresas en normas,
estandares y control de calidad requeridas en los mercados de exportacion.

7. Integracidn de empresas pequeiias hacia el mercado exportador.

Incremento en la fabricacién de muebles listos para ensamblarse.

El comercio internacional de muebles se ha destacado, al menos en os ultimos 15
afos, por presentar gran dinamismo principalmente en Europa y América del
Norte,” esto debido a que ambas zonas del planeta concentran a los dos bloques
comerciales mas importantes en donde la vigencia de sus tratados otorga

beneficios arancelarios a la mayoria de los productos intercambiables.

De acuerdo con los datos proporcionados por la gerencia del sector de muebles
de Bancomext, para el afio 2004 el mercado internacional del mueble alcanzé mas
de los $USD 75,000 millones de délares. Un 75% de la demanda se concentra

entre los Estados Unidos de Norteamérica y Europa.

En 2004 la produccion global de muebles alcanzé los $USD 218.5 billones de

dolares, aumentando solo en 1.1% comparado con el valor del 2003.

" Banco Nacional de Comercio Exterior, Guia de exportacién sectorial: Muebles de madera, México, Bancomext, 2002, p.
11.
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Los fabricantes de muebles de la Unién Europea (UE) produjeron por valor de

$USD 92.5 billones de ddlares, lo que supuso un 42.3% de la produccién global.

La zona del NAFTA (Tratado de Libre Comercio de América del Norte, por sus
siglas en inglés) fue responsable de cerca del 26.1% de la produccion global
($USD 57.1 billones de délares).

La zona de Asia produjo el equivalente a $USD 51.5 billones de dolares; de los
cuales corresponden a China $USD 35.3 billones y a Japén $USD 16.2.billones.

La produccién de los paises de Latinoamérica superd los $USD 5 billones de

dolares; Brasil produjo las dos terceras partes.

Los Estados Unidos de Norteamérica participaron con $USD 45.5 billones de

dolares (21% de la produccion mundial).

El comercio global de muebles en 2004 ascendio a $USD 69.7 billones de ddlares.
Los Estados Unidos de Norteamérica exportaron $USD 39.9 billones de dolares de

muebles (37.7% de su produccion y 52.1% del total del mundo).

Los paises asiaticos se han convertido en la segunda region mas grande de
exportacion de muebles, pues exportaron alrededor de $USD 20.2 billones de
dolares y supuso casi el 30% de las exportaciones totales. China se ha convertido
definitivamente en el pais lider de exportacion con $USD 13.4 billones de dolares.
La zona del NAFTA, exporté $USD 9.7 billones de ddlares.
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Tanto Canada y los Estados Unidos de Norteamérica como Europa, representan
los mercados mas importantes en los que se han detectado oportunidades reales
de negocios para las empresas muebleras, dadas las caracteristicas de consumo
de sus habitantes (en EU, Canada y en la Union Europea, cerca del 5% del
ingreso anual, es destinado a la compra de muebles y articulos complementarios

de decoracion del hogar).?

Los datos registrados por la Organizacion para la Cooperacién y Desarrollo
Econdémico (OCDE) para el afio 2004 reportan que los Estados Unidos de
Norteamérica en este rubro, destina aproximadamente un promedio anual de
$USD 45 millones de délares, cifra que lo convierte en el principal consumidor de
entre los miembros de la OCDE, pues como organizacion (OCDE) la cifra
asciende a los 141.4 millones de dolares, registrando EU una participacion del
31%, mientras que Europa en su conjunto colabora con el 53%, seguido por Japén

con el 13% y finalmente Canada con el 3%.

GRAFICA 2.A
CONSUMO DE MUEBLES. PRINCIPALES PAISES OCDE
(2004)
CANADA [ ]3%
JAPON | 13%
EUROPA | 53%
E.U. | 45%
| | |
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Fuente: www.ocde.org/ocde/spanish _pages/furnitureindustry.statistics/database/html

8 http:/Aww.encuentro.org.mx/recursos/2/Resultados%2003.ppt

35



De acuerdo a los datos registrados en mdd de importaciones, los principales

paises consumidores de muebles en el mundo se presentan en el Cuadro 2.1V:

CUADRO 2.1V. PRINCIPALES PAISES IMPORTADORES DE MUEBLES

(2004)

PAIS

CONSUMO EN MILLONES DE DOLARES

EU y Alemania

Mas de 5,000 mdd

Canada, Francia e Inglaterra

Entre 1,000 y 5,000 mdd

Suecia, Italia y Portugal

Entre 500 y 1,000 mdd

México, Rusia, Espafia y Medio Oriente

Entre 300 y 500 mdd

Australia

Entre 150 y 300 mdd

China, Finlandia, Libia, Polonia

Entre 100 y 150 mdd

Menos de 100 mdd

Fuente: Notimueble, Afio 17, Nim. 203, Octubre 2004, p. 12.

Resto del mundo

Con los fundamentos anteriores podemos distinguir que EU y Alemania ocupan el
primer lugar en la demanda de muebles a nivel mundial, mientras que México
comparte entre el noveno y el duodécimo lugar con Rusia, Espafia y Medio
Oriente en la demanda del producto en cuestion, por lo que se puede deducir que
nuestro pais, es considerado como mercado destino de las exportaciones de

muebles que realizan otros paises.
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Entre los principales paises productores de muebles de acuerdo a las cifras en
millones de ddlares registradas en las exportaciones de muebles, se encuentran

los siguientes:

CUADRO 2.V. PRINCIPALES PAISES EXPORTADORES DE MUEBLES
(2004)
PAIS MILLONES DE DOLARES
Italia Mas de 5,000 mdd
EU y Alemania Entre 3,000y 5,000 mdd
Canada, Francia y China Entre 1,000 y 3,000 mdd
México, Suecia e Inglaterra Entre 500 y 1,000 mdd
Brasil, Polonia y Espafia Entre 200 y 500 mdd
Noruega Entre 100 y 200 mdd
Otros Menos de 100 mdd

Fuente:_Notimueble, Afio 17, Nim. 203, Octubre 2004, p. 13.

En el Cuadro 2.V se aprecia que la posicion de México en cuanto a sus
exportaciones del sector mueblero es muy similar a la de su demanda a nivel
mundial, ya que ocupa entre el séptimo y noveno lugar de acuerdo con la tabla,
mientras que Italia (por su amplia experiencia en disefio y calidad) ocupa el primer

lugar, seguida de Estados Unidos y Alemania.

Es importante destacar el papel de China, que a lo largo de los ultimos 5 afios ha

adquirido como un importante exportador de muebles en el mundo.

Por la posicién ya mencionada que ocupa México en exportaciones de muebles,
podemos concluir que es uno de los principales paises que figuran en la lista de

los 15 primeros productores y exportadores de muebles.
En el siguiente punto de esta investigacion, se especifican las caracteristicas
principales del sector mueblero en las principales regiones del mundo: Europa,

Norteameérica, Centro y Sudamérica y Asia.
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2.1.3 CARACTERISTICAS DEL SECTOR MUEBLERO POR REGIONES
2.1.3.1 UNON EUROPEA

En la Unién Europea, (UE) las importaciones totales de muebles de los paises
miembros, registraron en el afio 2004 un valor de $USD 35,400 millones de
dolares, y de acuerdo a los analisis de los expertos, en los proximos 5 afios dicho
valor podria aumentar hasta en un 2% si las condiciones econémicas mundiales

asi lo permiten.’

Se estima que en la UE el consumo anual de muebles es de alrededor de $USD
64,000 mdd, de los cuales $USD 12,250 (33%) son importados como muebles y

partes de muebles, de Estados Unidos y China.

Los productos que han caracterizado la demanda de muebles en la Union Europea
son: muebles de madera de los utilizados en cocinas, dormitorios y oficinas,
asientos con armazon de madera tapizados y muebles de madera para

dormitorios.*®

De acuerdo a los datos proporcionados por la Secretaria de Economia (SE),
México ha encontrado para este sector, oportunidades de negocios en Inglaterra,
Espafia y Alemania, a quienes exporta principalmente partes para muebles. Los
muebles de madera de estilo rastico, (tallado, patinado y apolillado) los de hierro
forjado y las reproducciones de muebles de estilo campestre, tienen también gran

aceptacion en Europa.

Los europeos demandan en general muebles accesorios en mayor medida en

comparacion con sets completos.

° En estas cifras ademas de sets de muebles terminados se incluyen partes y accesorios.
'° biplomado Bancomext, Estudio de Mercado: Industria del mueble en el mundo, México, Bancomext, 2002, p.18.
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2.1.3.2 NORTEAMERICA

ESTADOS UNIDOS Y CANADA

El mercado de muebles en los Estados Unidos de Norteamérica se estima en unos
48 mil millones de dolares. La produccion doméstica de Estados Unidos y Canada
a pesar de ser muy competitiva, no es suficiente para satisfacer la demanda
interna, pues no basta calidad y volumen de produccion, sino que también debe
considerarse el disefio y funcionalidad en el mueble para que las empresas
puedan permanecer vigentes en el mercado. Esto aunado a la solvencia
econdémica de la poblacion, da como resultado que los habitantes de esta regién
deseen renovar su mobiliario en promedio cada 3 6 5 afos, por lo que recurren a
la importacibn de muebles y accesorios principalmente de Europa, China y

México.

Los productos que mas se demandan en estos paises son los muebles de madera
para dormitorios, oficinas, partes para muebles y los muebles listos para

ensamblarse, RTA (Ready To Assemble).

Tanto las industrias europeas como la canadiense y la estadounidense son de
avanzado desarrollo debido al uso de maquinaria y tecnologia de punta, factor que
otorga a sus productos una orientacion funcional, aunque con un namero reducido
de lineas de producto (muebles de estilo rastico, muebles de madera solida,
reproducciones de muebles antiguos). Estos paises tienen la capacidad de
producir grandes voliumenes y el tamafio de las empresas muebleras son en su
mayoria grandes.™

El caso de México sera detallado en apartados posteriores.

™ Banco Nacional de Comercio Exterior, Guia de exportacién sectorial: muebles y sus partes, México, Bancomext, 2000,
pags. 12-13.
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2.1.3.3 LATINOAMERICA

En cuanto a los paises latinoamericanos, en Centroamérica la movilidad mercantil
del sector se concentra principalmente en Costa Rica y Guatemala. Los productos
con mayor demanda en esta zona son: mesas, consolas, centros de diversion,

libreros, muebles tubulares y de plastico de facil ensamblaje.

En Sudamérica, Argentina y Brasil figuran como los dos paises que mas importan
de Europa, Estados Unidos y de otros paises de Latinoamérica diversos tipos y
partes de muebles. Brasil importa asientos y muebles accesorios, mientras que en
Argentina las importaciones abarcan muebles de madera para dormitorios, cocinas

y muebles accesorios.

Existen posibilidades de promocionar con éxito muebles de hierro forjado, rusticos

de madera y muebles tubulares en Chile y Venezuela.”

A diferencia de la industria europea, canadiense y estadounidense, en
Latinoamérica la caracteristica general radica en que aun es de caracter familiar
en gran medida, y por lo tanto, medianamente desarrollada, con poca tecnologia
de punta aplicada y muy artesanal. Estas particularidades son las que se deben de
aprovechar para mejorar constantemente la calidad competitiva de la mano de
obra artesanal que representa en Latinoamérica el punto fuerte de los productos

de madera como muebles y accesorios.

12 Subgerencia de Promocion Internacional de Muebles, “Importancia de la Industria mueblera nacional,” Entrevista con
Korina Calderén, subgerente del sector de muebles Bancomext, en Negocios Internacionales Bancomext, Afio 10, Ndam.
109, Abril de 2001, pp.31-32.
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2.1.3.4 ASIA

China es el pais que en este rubro ha despertado con gran fuerza. La presencia
de sus productos en todo el mundo le ha garantizado éxito y firmeza en el
mercado del mueble. Los chinos han logrado especializarse en muebles tubulares

y de plastico, principalmente en los denominados R T A 6 listos para ensamblarse.

En los dltimos 5 afios China se ha convertido en el pais que mas exporta muebles
a los EU, pues desde finales de la década pasada, las importaciones

estadounidenses de China han llegado a los $USD 4,117 millones de délares."

El éxito de China en cuanto a su capacidad exportadora de muebles, se debe a la
fabricacion en grandes voliumenes de piezas de calidad media baja, sin disefo
propio (copias) pero con muy bajos costos, derivados de los competitivos procesos
productivos que les permiten producir eficientemente lineas de productos muy

variadas.*

En otras regiones del continente asiatico como el Medio Oriente, la industria
mueblera se caracteriza por ser en gran medida importadora. Dentro de los
principales vendedores a nivel mundial, tanto de insumos como de partes y de

sets, estan: Argentina, Chile, Espafia, e Italia.

El “Polvorin del Mundo” como muchos han nombrado a la regiébn de Medio
Oriente, ha sido histéricamente conflictivo, por lo que se dificulta el libre flujo de

productos provenientes de otras regiones del planeta.

La industria mueblera en esta regidén se encuentra en crecimiento, y es muy similar
a la industria latinoamericana, pues es en gran medida artesanal y la produccién

se concentra en pequefias y medianas empresas. Los paises que abastecen de

** World Trade Atlas 2004.
* Durante la década de los noventa, China vivié un periodo de capacitacién intensa en este y otros sectores que le
permitieron realizar cambios en su logistica de envios y embarques que facilité su acceso a diversos mercados.
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muebles a la region arabe son principalmente los europeos y, sin lugar a duda los
propios paises arabes (comercio intra arabe). Para México resultaria interesante
atreverse a disefiar una estrategia comercial adecuada para los estados arabes,
tomando en consideracion las marcadas diferencias politico-econémicas que

existen.

En resumen, la industria mueblera en el ambito internacional se ha caracterizado
en los Ultimos 10 afios, por un aumento en la especializacién, concentracion y

creciente union de empresas, por medio de:

e Consolidacion de las empresas e integracion de las mismas para la
obtencion de ventajas al momento de comprar materias primas y la
distribucion del producto.

e Especializacion de pequefias empresas en la fabricacion de componentes
para las empresas mas grandes (cadena de proveedores).Integracion de
pequefias empresas para formar comercializadoras orientadas hacia el
mercado de exportacion.

e Busqueda de innovaciones tecnologicas y procesos mas simples
automatizados para reducir costos de produccion.

e Disminucién del uso de maderas tropicales y aumento del uso de maderas
mas templadas provenientes de bosques certificados.

e Importante enfoque de gran parte de la industria mundial (en especial de la
asiatica) en la fabricacion de muebles RTA (Ready to Assamble) listos para
ensamblar.

e Implemento de normas, controles y estandares que las diversas
instituciones y mercados establecen como requisito a la exportacion e

importacion de muebles.
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B. INDUSTRIA MEXICANA DEL MUEBLE

2.2 CARACTERISTICAS DE LA INDUSTRIA MUEBLERA MEXICANA

La industria del mueble y productos de madera constituye una de las actividades
manufactureras mas importantes del pais y representa un ejemplo de las primeras
oportunidades que surgieron a principios de la década de los noventa en la

expansion del mercado tanto interno como externo.

A partir de la apertura comercial, y especificamente al concretarse las
negociaciones de los Tratados de Libre Comercio de los que México forma parte,
(principalmente el TLCAN) el crecimiento de esta industria ha sido explosivo y ha
brindado oportunidades de inversion para la fabricacion y comercializacion de
muebles, que han abastecido con éxito el mercado interno en primer lugar, y en
segundo término, el mercado de los Estados Unidos de Norteamérica

principalmente.

Los datos registrados por Bancomext, sefialan que del afio 2000 al 2003, México
ocupd el primer lugar de Latinoamérica en la exportacion de muebles para

consumo estadounidense.

A la par del crecimiento en el valor de la produccién, se ha podido apreciar
también un aumento en el nimero de empresas que pasé de 15,158
establecimientos en el afio 2002, a 18,729 en el 2004. Esta situacion conlleva al
incremento de la competencia entre los fabricantes, y al crecimiento del personal

empleado en esta actividad.
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En México el desarrollo de la industria del mueble data de 1990 a la fecha, periodo
en el que el valor de la produccién ha crecido a tasas mayores al 12% en los
primeros 5 afios; de 8% en los 6 afios posteriores y del 6% en los Ultimos 4 afios.™

Aunque la exportacién de muebles es potencialmente importante, nunca ha sido
superior al 6.5 % del valor de la produccién, lo que significa, entre otras cosas, que

el crecimiento de la industria ha sido basicamente interno.

La cultura exportadora en nuestro pais no ha sido lo suficientemente difundida y
asimilada por el sector empresarial de la micro, pequefia y mediana empresa, por
el contrario, la mentalidad no exportadora que se hered6 del prolongado periodo
en el que México vivié bajo el modelo econémico de sustituciébn de importaciones
(1944-1985), sigue anclando a las empresas a un estado de poca competitividad.
Esta caracteristica general de las pequefias y medianas empresas es frecuente en
la industria mueblera, pues su estructura es muy tradicional y de caracter familiar.
Los pequefios empresarios se resisten al cambio, y no es sino hasta que sus
empresas estan al borde del cierre definitivo, cuando consideran necesario
informarse y pedir asesoria a las instituciones y organismos correspondientes del

sector publico o privado.

Queda mucho por hacer en materia de consejeria, redisefio de procesos y tacticas

administrativas, operativas y de produccion en dichas empresas.

Entre las empresas del pais, existen marcadas diferencias en las practicas
laborales y la gestion administrativa (filosofia gerencial), pues por ejemplo, en el
norte de la Republica (Chihuahua, Nuevo Leon, Coahuila, Sonora, Tamaulipas y
Baja California Norte) las empresas siguen ciertos lineamientos o patrones de
actitud laboral a la manera estadounidense, ademas de incluir el servicio post
venta que asegura la calidad de los productos, mientras que en algunas regiones

del centro y el sur del pais (DF, Estado de México, Hidalgo, Guerrero, Puebla,

'® Torres Noyola, Francisco, Cluster de la industria mueblera , Tecnolégico de Monterrey, México, 2001, p. 18.
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Michoacan, Colima), las empresas medianas y pequefias no asimilan rapidamente

una propuesta de cambio en su filosofia gerencial y laboral.

2.2.1 SITUACION DE LA INDUSTRIA MUEBLERA EN MEXICO

En términos generales, la industria del mueble en México esta considerada como
una industria de tradicién y organizacion familiar, relativamente joven, con poca

resistencia al cambio (en cuanto a disefio) y estilo predominantemente artesanal.

La estructura comercial del sector mueblero estd conformada por alrededor de
18,729 establecimientos, de los cuales el 9% se dedica al comercio al mayoreo de
muebles y accesorios para el hogar y oficina; el 19% al comercio de equipo,
mobiliario y material para el comercio y servicios, finalmente, un 72% referente al

comercio al por menor de muebles en general.™®

La planta industrial del sector mueblero en México se compone en un 92% por
micro y pequefias empresas; aproximadamente el 5.6% son empresas medianas,

y solo el 0.1% son empresas grandes.

GRAFICA 2.B
COMPOSICION DE LAS EMPRESAS DEL SECTOR MUEBLERO EN
MEXICO (2004)
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Fuente: http://wwwmueblero.canacintra-digital.com.mx

8 http://www.inegi.qob.mx/lib/pte2.asp?c=78prod_servand=d/censec/=d. Se incluye en el 19% a las empresas que

participan de alguna manera en exportacién de muebles.
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Entre el sector industrial y comercial (incluyendo los talleres de reparacién de
muebles) se emplean alrededor de 193,374 personas, de las cuales el 54.9%
labora en el sector industrial y el 45.1% en el sector comercio.

La industria del mueble ha participado con un promedio del 6.0% en el Producto
Interno Bruto (PIB) manufacturero en el periodo de 2000-2004 y con un 5.2% del
empleo total de la industria manufacturera, lo que indica que es considerable su

participacion en esta rama productiva.'’

Del total de ventas al exterior de muebles de madera en el afio 2004, el 58.1%

corresponde a la pequefa empresa, el 31.8% a la mediana y el 10.5% a la grande.

En México, en el afio 2004, se estima que la produccion de muebles resultdé en
$5.1 mdd en muebles, de los cuales el 69% corresponde a las fracciones
arancelarias 940360 y 940350 de la Ley del Impuesto General a la Importacion y
Exportacién (LIGIE), esto es a recamaras, salas, y comedores de madera.*®

De la produccion total de muebles mexicanos (5.1 mdd), 3 mdd correspondieron a
muebles de madera, en tanto que los 2 mdd de ddlares restantes se relacionan a
otro tipo de muebles (ratan, metal, plastico).

El consumo nacional de muebles en 2004 fue de 3.2 mdd; de la produccién total
de muebles, un 35% se destind a la exportacion. De ese 35% un 7.5%
corresponde a la industria maquiladora de exportacion (ensamble de muebles de

madera) y el 15% corresponde a exportacién de muebles de madera.*™

De un total de 18,729 establecimientos dedicados a alguna actividad relativa a la
industria mueblera, sb6lo son 85 las empresas registradas que participan

activamente en el comercio exterior, esto significa un 2% de participacion en

7 hitp://ww.infurma.es/es/noticia/muebles/18236.es.html
12 Secretaria de Economia con datos del INEGI.
Ibid.
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materia de exportaciones. Las empresas importadoras de este sector son

aproximadamente 156.%

Nuestra industria mueblera es medianamente desarrollada en funcion de la
tecnologia aplicada al proceso de fabricacion. Sus productos tienen una
orientacion artesanal (intensiva en mano de obra) y de bajo volumen, como lo

podemos apreciar en el Cuadro 2.VI:

CUADRO 2.VI. CARACTERISTICAS GENERALES DE LA INDUSTRIA MUEBLERA
MEXICANA (2003)

Gran cantidad de empresas pequefias con un promedio

TAMANO DE LA EMPRESA de 20 trabajadores.

ESTILO Tradicional y artesanal con disefio propio.

Diversas lineas de productos, gran variedad de modelos

LINEA DE PRODUCTOS .
dentro de cada linea.

Cuenta con maquinaria especializada, equipo semi-
industrial, sin embargo, la mayoria de las empresas no
tienen tecnologia de punta para mejorar su
competitividad

MAQUINARIA Y EQUIPO

TIPO DE INDUSTRIA Semi-desarrollada, con capacidad de produccién ociosa.

Fuente:_http//www.bancomext.com/Bancomext/portal/jsp?parent8&category=sectores

% Notimueble , Afio 19, Nim. 234, Septiembre 2001, p. 48.
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El estilo predominante en la industria a principios de la década de los noventa era
artesanal, de poco disefio y con poca aplicacion tecnoldgica. ElI avance en el
sector, respecto a estilos y tecnologia ha sido importante debido a la utilizacién de
nuevas materias primas que han propiciado la diversificacion en el uso de los
productos madereros y de las formas y aplicaciones en sus terminados. A pesar
de esto, el porcentaje de empresas con capacidad financiera para adquirir
maquinaria y/o renovar la ya existente es muy reducido, por lo que la tendencia ha
sido enfocar la produccion de muebles rusticos de madera, apolillado o de hierro

forjado?* con alto contenido artesanal.

Puede sefialarse que la tecnologia del sector es competitiva a nivel internacional,
aunque parte importante del proceso productivo se realiza con métodos muy
artesanales. La apertura comercial ha favorecido que muchas empresas del sector
vayan modernizandose mediante la adquisicion de tecnologia (maquinaria)
proveniente de lItalia, Alemania y de los Estados Unidos de Norteamérica
principalmente, sin embargo, dicha tecnologia suele ser de “segunda mano”, es
decir, la que deja de ser funcional para las empresas que ofertan su maquinaria.
Pocas son las empresas mexicanas capaces de adquirir tecnologia de punta que
puede ser utilizada adecuadamente en sus diversos procesos por la mano de obra

nacional. Ver Cuadro 2.VII

CUADRO 2.VIl. MAQUINARIA POR TIPO DE EMPRESA Y TIPO DE
TECNOLOGIA. PORCENTAJE (2003)

TIPO DE SEMI PRODUCCION o
EMPRESA ARTESANAL ARTESANAL EN SERIE TOTAL %
Pequeiia 15.40 53.80 30.70 100%
Mediana 19.60 50.00 30.40 100%
Grande 2.20 40.00 57.80 100%
Total 12.80 48.70 38.50 100%

Fuente: Banco Nacional de Comercio Exterior, Oportunidades para la industria mueblera, México,
Bancomext, 2003, p. 54.

2! hitp:/Aww.eurocentrocanacintra-digital/justificacion/mueblero/html
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Es importante considerar que aun antes de adquirir tecnologia, las empresas
deben cambiar su mentalidad para redisefiar sus procesos, procedimientos y quiza
estructura. El entendimiento claro de la funcién de cada uno de los componentes
(humanos y tecnolégicos) administrativos y operativos de la empresa, son la clave
para el buen funcionamiento de la misma, de esta manera, su capacidad instalada

-sin importar el tipo de tecnologia aplicada- puede funcionar eficientemente.

El grado de automatizacion de la industria mueblera mexicana es considerado
bajo y la produccion a gran escala es escasa, sin embargo, la dura competencia
que las compairiias extranjeras han ejercido en los ultimos afios, ha obligado a los
productores a realizar mayores inversiones en nuevas tecnologias. Insistimos en
que este punto es de suma importancia para el desarrollo, crecimiento y
fortalecimiento del sector, ya que alentar las inversiones y coinversiones entre
fabricantes mexicanos y fabricantes de otras partes del mundo (principalmente de
los Estados Unidos de América, Europa y Canada) permitird que el empresario y
productor mexicano poco a poco incursione y utilice tecnologia avanzada para
incrementar su competitividad (mayor volumen de produccion y mayor calidad)

ampliando asi el panorama comercial del fabricante.

En cuanto a los recursos que la industria mueblera nacional requiere, la mayoria
de las empresas tienen tres o mas proveedores de su materia prima principal; en
ocasiones se recurre a la importacion de maderas y otro tipo de materiales (lacas,

barnices, selladores).

La situacion anterior indica poca integracion fabricante—proveedor. Debe entonces
favorecerse la promocién de proveedores nacionales de insumos para que el
sector mueblero pueda satisfacer la demanda nacional sustituyendo importadores
y ser en este sentido autosuficiente.

La principal materia prima para los muebles de madera en México es el pino,

aunque la tendencia mundial apunta hacia la utilizacion de maderas sélidas y
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tropicales. Recientemente se ha incrementado la importacién de maderas como el
pino y el cedro, ya que la produccién nacional es cada vez mas escasa y sin
planeacion; en este sentido deberan incrementarse los esfuerzos entre el gobierno
y sector privado para lograr la reforestacion de una parte importante de los arboles
talados en los ultimos afios, ademas de proyectar la planeacion especifica para el
beneficio de la industria maderera, por medio de concesiones de bosques que se
establezcan como plantaciones comerciales legitimadas, a fin de que exista
materia prima necesaria para la fabricacion de muebles nacionales provenientes

de bosques certificados o controlados.?

Una de las caracteristicas principales que marca la diferencia de una empresa a
otra es el hecho de que no hay estandares de calidad establecidos, lo que provoca
que la condicion de los productos del sector varien entre las empresas. “Esto se
debe a que tanto en materias primas como en productos en proceso, el control

que se efectlia es meramente visual” *

Algunas empresas cuentan con controles de calidad exclusivamente en el area de
produccion, y son las menos las que cuentan también con revisiones en otras
areas. Se estima que solamente alrededor del 3% de las empresas efectian
pruebas de laboratorio de las materias primas que consumen. Los sistemas mas
completos para el control de calidad los manejan los fabricantes de muebles para
oficina y cocina, dadas las caracteristicas particulares de seguridad que deben
contener sus productos antes de salir al mercado: resistencia a los materiales,

equilibrio de los mismos, ergonomia, y disefio.**

En este punto es importante mencionar que deben ampliarse las posibilidades de
gue los fabricantes mexicanos instalen sistemas de control de procesos que
permitan alta precision, y alcancen parametros, normas de calidad y disefios

competitivos a nivel nacional e internacional por medio de la transferencia

*2 Secretaria de Economia, Normas de Seguridad de la Industria Mueblera , México, 2001, p. 223. Ver Anexo 1
% http//tse.export.gov/departmentofcommerce/NTD/tradestatsExpress/pdf
** Secretaria de Economia, Ibid, p. 225.
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tecnoldgica y el “saber como” (“know how”). Para ello hay que tomar en cuenta
gue uno de los problemas que aqueja a la industria mueblera nacional es el hecho
de que el personal empleado no esta certificado, es decir, sus competencias
laborales son escasas (competencias técnicas, en el servicio y actualizacion), por
lo tanto, no existe mano de obra calificada en la mayoria de las micro, pequefias y
medianas empresas del ramo, a diferencia de lo que ocurre en las grandes
empresas donde se tiene otra mentalidad en cuanto a la capacitacién y motivacion

de los recursos humanos.

La baja escolaridad de la mayoria de trabajadores de la industria mueblera
(artesanos, maquiladores, auxiliares administrativos, duefios, etc.), ya no es una
excusa para continuar con la ineficiencia mantenida en las empresas muebleras
del proceso productivo y administrativo que implica la fabricacion y exportacion del
mueble de madera, ya que a través de la certificacion, cualquier trabajador, sin
importar su grado académico, puede demostrar que posee los conocimientos
técnicos y habilidades suficientes para desarrollar con calidad sus actividades.

Para mas informacion, ver Anexo 2.

Ante los retos del mundo globalizado, la competitividad laboral y académica, obliga
a los profesionistas y trabajadores a prepararse constantemente.

La accion de los egresados y profesionistas de la carrera de Relaciones
Internacionales puede desarrollarse por medio de la consultoria, capacitacion,
especializacién y certificacion en comercio exterior, para dar a conocer, a los
empresarios de la industria del mueble -y de cualquier otro sector, de manera

general- dos aspectos fundamentales:

%% Morfin, Antonio, “La nueva modalidad educativa, educacién basada en normas de competencia”,en
http://www.hemerodigital/unam.mx/ANUIES/ipm/academia/a/sec_shtm
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Beneficios que otorga el cambio de mentalidad no exportadora y todo lo que
esto implica: cambio de procesos, procedimientos, logistica (plan de
negocios), actitud, disefio de producto, etc.

Importancia de la informacién y del disefio de guias de exportacion sectorial
hacia un pais concreto, pues justifican la venta del producto al mercado
deseado y ademas, se proponen alternativas; al mismo tiempo, describen
los pasos necesarios (tanto técnicos como de planeacién) para entender el

proceso de exportacion.
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2.2.2 DISTRIBUCION GEOGRAFICA

Las entidades federativas en donde se concentran los principales fabricantes de
muebles son: el DF, Estado de México (Edo. De Mex) (18%), Nuevo Ledn (8%),
Chihuahua (7%), Jalisco (15%), Baja California Norte (BCN) (5%), Puebla (5%) y
el 42% restante se distribuye en estados como Coahuila (Coah), Michoacan
(Mich.), Oaxaca (Oax.), Chiapas (Chis.), Veracruz (Ver.), San Luis Potosi (SLP),

Zacatecas (Zac.).

GRAFICA 2.C
DISTRIBUCION NACIONAL DE LAS EMPRESAS MUEBLERAS (% DE NUMERO
DE EMPRESAS EN LOS ESTADOS)

COAH, MICH, OAX,
CHIS, VER, SNLP, ZAC

PUEBLA

BCN

JALISCO

CHIHUAHUA

NUEVO LEON

DF Y EDO DE MEX

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%

Fuente: http://www.galileo.inegi.gob.mx/website/mex-map/viewer.empresasmdm/htm
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El 51% del PIB de esta industria proviene del DF, Durango, Chihuahua y Estado

de México.

El 51% del consumo se registra en el Estado de México, DF, Jalisco, Monterrey,

Puebla y Leon.

MAPA DE LA DISTRIBUCION DE LA OFERTA Y CONSUMO DE LAS EMPRESAS DEL
SECTOR
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Chihuahua

Coahuila
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CONCENTRACION DEL 51% DE LA OFERTA (PRODUCCION)

OWNSNOD 13d %TS 13d NOIOVHLNIONOD

Fuente: http://www.galileo.inegi.gob.mx/website/mex-map/viewer.empresasmdm/htm

Es importante mencionar que la industria maquiladora contribuye con un alto
porcentaje en las exportaciones de esta sector, pues crece a una tasa media anual
del 22% mientras que la industria no maquiladora de este sector lo hace en un
12.2%*

% http://www.porte.com.mx.industriamueblera/mgazine/noticias/html
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Existen en México alrededor de 500 empresas maquiladoras ligadas a la industria
mueblera, de las cuales 461 se ubican en los estados fronterizos de Baja
California, Coahuila, Chihuahua, Nuevo Ledn, Sonora y Tamaulipas, mientras que

en los estados no fronterizos existen menos de 10.%

2.2.3 PRODUCCION POR TIPO DE PRODUCTO

De acuerdo a los datos proporcionados por Bancomext, poco mas del 50% de la
produccion del sector mueblero del pais se orienta a muebles de madera para el
hogar, un 20% a muebles de oficina y cocina de metal y otro tipo de material,

mientras que el 30% restante corresponde a otro tipo de muebles.

Las maderas mas utilizadas son el cedro y el pino, pues por su ligereza son las

mas apropiadas.

GRAFICA 2.D
PRODUCCION DE MUEBLES MEXICANOS POR TIPO DE
ARTICULO (2004)

\
OTROS MUEBLES | 14%

CAMAS [ 22%

MUEBLES DE METAL | 29%

MUEBLES DE MADERA | 35%
|
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Fuente: Notimueble , Afio 19, NUm. 234, Septiembre 2001, p. 48.

El abasto de productos, es en su mayoria de muebles para el hogar (75%), el cual
incluye muebles tapizados y muebles para salas y recamaras. El resto de la
produccion mexicana (25%), esta repartida en muebles para oficina (10%),

7 |bid. p. 50
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cocinas (7%) y muebles para escuelas, hospitales y centros turisticos (8%).® La

participacion de los muebles de madera en el comercio exterior del propio sector,

es ligeramente mas baja que la participacion de las partes de muebles, subsector

mas dinamico que representa un 70%.

CUADRO 2.VIIl. PARTICIPACION DEL MUEBLE EN
EXPORTACIONES POR TIPO DE PRODUCTO DENTRO DE UN
SECTOR ESPECIFICO DE LA INDUSTRIA

SECTOR %

Hogar 75

Oficinas 10

Cocina 7

Hospitales, escuelas y centros turisticos 8
Total 100

Fuente: Notimueble , Afio 19, Nim. 234, Septiembre 2001, p. 25.

La produccién de muebles tipicos de madera estilo ristico para uso doméstico en

general, se ubica principalmente en estados como Puebla, Jalisco y el Estado de

México.

El éxito del mueble rastico de madera estilo mexicano en mercados como Europa,

Estados Unidos y Canada, se debe a que muchos empresarios se han dado

cuenta de la importancia que tienen el disefio y la calidad del producto.

Una de las ventajas competitivas del sector es la existencia de un concepto de

muebles de estilo tradicional mexicano (rusticos de madera y de hierro forjado) de

fabricacion artesanal, por lo que es un producto diferenciado y con gran

adaptacién al mercado internacional.

%8 Milano Fiture Industry Research Institute. www.csilmilano.com/furniture/wdMex.html
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2.2.4 DEMANDA DOMESTICA DEL MUEBLE

Datos del Departamento de Estados Unidos respecto a la demanda doméstica de
muebles de madera en México, muestran que la clase media es el sector que mas
consume este producto en un 53%, mientras que las clases mas altas representan
el 12% del consumo total de muebles; las instituciones publicas incorporan sélo el
9% de la demanda.” Ver Cuadro 2.1X.

CUADRO 2.IX. DEMANDA DE MUEBLES DE MADERA POR
SECTOR SOCIAL EN MEXICO
(2003)

ESTRATO SOCIAL %
Clase alta 12

Clase media 53

Clase baja 26
Instituciones 9
Total 100

Fuente:www.csilmilano.com/furniture/wdMex.html

Segun la informacién anterior, la clase media de nuestro pais representa el nicho
de mercado mas adecuado para el consumo de muebles, esto debido a que
gracias a la facilidad de compra que en la actualidad se otorga para adquirir
cualquier articulo a crédito, la clase media puede enajenar todo tipo de
mercancias para satisfacer su deseo de poseer los mejores productos cuando se
requieran. De acuerdo al reporte de la revista “Porte” de la industria mueblera, se
calcula que en México se gasta anualmente una cifra aproximada de 100 millones

de délares en la compra de muebles.*

% US Department of Commerce. http://www.tse.export.gov/NTD/TradestatsExpress/Unique/url Considerando a la clase alta
como aquellas personas que mensualmente ingresan a su economia cerca de 2500 dolares americanos en adelante; clase
media: de 800 a 2000 dolares; clase baja: de menos de 800 délares

% http/Awww.porte.com.mx/noticias.html
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2.2.5 CANALES DE DISTRIBUCION

Los canales de distribucion mas comunes en nuestro pais son: distribucion a gran

escala y distribuidores detallistas.

e Distribucion a gran escala: La utilizan los mismos productores por medio de
un sistema de venta directa. Para proveer al mercado nacional, las grandes
compafias tienen almacenes regionales ademas de fabricas en distintas

regiones del pais.*

e Distribuidores detallistas: Compran en pequefios volimenes y son
atendidos por las grandes empresas y otros distribuidores. Es importante
mencionar que la utilizacién del Internet es un factor muy importante que
caracteriza la comercializacion del mueble al detalle tanto en mercados

locales como en operaciones de volumen en mercados internacionales.

2.2.6 PROMOCION

Puede afirmarse que una de las estrategias principales para aumentar la
competitividad de las empresas muebleras es la adecuada promocion del

producto.

Una vez que el exportador decida contactar a un cliente potencial, en este caso -
para efectos de la propuesta de este trabajo-, canadiense, necesita enviar una
carta de presentacion redactada en inglés y/o francés que debe de ir acompafiada
de:

1 Secretaria de Economia, Elementos para la plantacion, organizacion, operacion y control de una empresa para la
fabricacion de muebles de madera, Secretaria de Economia, México, 2000, p. 71.
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e Breve perfil de la empresa (Corporate profile). Este debe contener en
minimo dos hojas, los datos principales de la empresa: nombre, razon
social, direccion completa, numeros telefonicos y de fax, direcciones de
correo electronico, direccion pagina web, actividades principales, breve
resefia histérica, clientes principales en México y en el extranjero y nombre
y cargo de la persona de contacto.

e Catélogos. Su envio tiene dos funciones: promocion inicial del producto y
consulta posterior del producto exportable. Deben contener una descripcion
detallada de cada producto presentado y sus especificaciones técnicas. Las
compafias canadienses esperan que el material impreso sea de muy
buena calidad y que la informaciéon se presente en forma profesional.*

e Lista de precios. Debe contener los precios de todos los productos
presentados en el catalogo en dolares americanos determinando el
INCOTERM (abreviacion de International Comercial Terms de la Camara
Internacional de Comercio), o Término de Negociacion Internacional mas
conveniente con el que se pueda negociar.

e Muestras fisicas. Se presentan muestras fisicas al momento de visitar o
contactar a un cliente especifico. Las muestras deben estar claramente

referidas en la lista de precios y el catalogo.

Una herramienta actual de valiosa ayuda para estos fines es el Internet. Por medio
del disefio de una pagina web de la empresa es posible promocionar el producto

dando a conocer todo lo relacionado con ventas.

Ademas de lo anterior, una de las mejores vias de promocion del mueble de
madera mexicano es por medio de la participaciébn de las empresas, en ferias
nacionales e internacionales, pues ademas de publicitar y dar a conocer el

producto, se propician benéficos encuentros empresariales.

2gjel exportador mexicano decide visitar Canada para promocionar personalmente su producto, el catadlogo sera el Gnico
recurso inmediato con el que cuenta el comprador para tomar una decision respecto a su producto
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El Banco Nacional de Comercio Exterior de México cuenta con un servicio
especial para asesorar al empresario interesado en participar en exposiciones o
ferias, ademas de brindar asesoria para propiciar encuentros empresariales.*

Para acceder a este servicio de Consultoria especializada, es necesario acudir
directamente al Instituto de Desarrollo Exportador (IDEX), que se ubica en las

instalaciones de la institucion. Ver Anexo 8.

2.2.7 COMERCIO DE MUEBLES

Como ya se menciond con anterioridad, el principal consumidor o importador de
muebles de madera a nivel mundial, son los Estados Unidos de Norteamérica. Por
su cercania geografica y por los beneficios arancelarios que otorga el TLCAN para
este tipo de articulos, el mercado estadounidense resulta atractivo para la

exportacion de los productos de la industria mueblera nacional.

El 70% de las exportaciones mexicanas de muebles, tanto de madera como de
metal son realizadas por cerca de 500 empresas maquiladoras localizadas
principalmente en los estados fronterizos de Baja California Norte, Chihuahua,
Coahuila y Nuevo Leon.

En la Grafica 2.E se puede observar claramente que cerca del 85% de las
exportaciones de muebles fueron absorbidas por EU.
El 15% restante corresponden a Canada y Europa (Espafia, Francia y Alemania

principalmente).

* La cadena de mueblerias The Brick en Vancouver esta comprando mas de un millén de délares de mueble mexicano
estilo rastico de madera. Este es un ejemplo de los proyectos comerciales y de inversion que estan siendo atendidos por las
conserjerias comerciales de Bancomext
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GRAFICA2.E

MADERA (2003-2004)
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Fuente: elaborado con datos de Secretaria de Economia:http://www.economia.gob.mx/sic/sistemas/php?

Los productos muebleros mayormente exportados son: asientos, partes para

asientos, muebles para oficina y para cocina, comedores y otros muebles de

madera de estilo decorativo comprendidos en las fracciones 940350 y 940360 de

la LIGIE.

En el Cuadro 2.X, se detalla la exportacion de los principales productos y las cifras

de las exportaciones mexicanas en millones de délares en el afio 2004.

CUADRO 2.X. EXPORTACION DE MUEBLES MEXICANOS POR PRODUCTO

(2004)

PRODUCTO MILLONES DE DOLARES %
Asientos 73.70 9.70
Partes para asientos 377.40 49.80
Muebles para oficina 96.30 12.70
Muebles para cocina 4.60 0.60
Recamaras 67.20 9.00
Comedores 83.70 11.00
Otros muebles 6.70 0.90
Partes para muebles 47.50 6.30

Total 757.10 100.00%

Fuente: www.csilmilano.com/furniture/wd Mex.html
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Observamos en la Grafica 2.F que las principales exportaciones de muebles de
acuerdo al tipo de material utilizado, son los muebles fabricados de madera (56%),
mientras que los muebles de ratan, plastico y bejuco son exportados en un 29%,
partes de mueble (14%) y los muebles metalicos con un 1%.

La madera es un material resistente, calido y de gran preferencia en el mercado.

GRAFICA 2.F
EXPORTACION DE MUEBLES POR MATERIAL UTILIZADO
(2004)
] 56
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Fuente: Notimueble, Afio 234 Afio, Nim. 19, Septiembre 2004, p 26.
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En el Cuadro 2 Xl, se identifica que al igual que en las exportaciones, es a
Estados Unidos de Norteamérica a quien compramos principalmente muebles, ya
que sus importaciones absorben alrededor del 78% del total, esto es 340 mdd de

un total de 500 mdd de ddlares reportados en este rubro en el afio 2004.

CUADRO 2.XI. IMPORTACIONES DE MUEBLES A MEXICO POR PAIS DE ORIGEN
(2004)
PAIS MILLONES DE DOLARES %

Estados Unidos 340.00 68.00
Taiwan 13.10 2.60
Italia 10.50 2.10
Japon 6.00 1.20
Espafia 2.10 0.40
Filipinas 1.00 0.20
Indonesia 0.40 0.10
Otros paises 126.90 25.40
América 340.00 68.00
Europa 12.60 2.50
Asia 14.50 2.90
Otros paises 126.90 25.40

Total 500.00 100. 00%

Fuente: www.csilmilano.com/furniture/wd Mex.html
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GRAFICA 2.G
IMPORTACIONES DE MUEBLES A MEXICO POR PAIS DE ORIGEN
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Fuente: elaborado con datos de Secretaria de Economia:_http://www.economia.gob.mx/sic/sistemas/php?

Dentro del sistema armonizado de clasificacion arancelaria, las fracciones
correspondientes a los muebles de madera (camas, salas, comedores, articulos

complementarios) se sitlan en el capitulo 94 de la LIGIE.

Para efectos de este trabajo, consideraremos las fracciones 940360 y 940350 que
corresponden a los muebles de madera del tipo de los utilizados en recamaras,

salas y comedores.

Presentamos en el Cuadro 2.XIl la Balanza Comercial de México respecto a

muebles de madera;

CUADRO 2.XII. MEXICO BALANZA COMERCIAL TOTALES PARA MUEBLES DE
MADERA
(MILLONES DE DOLARES)

2000 2001 2002 2003 2004
421.69318 | 345.093795 | 330.41188 | 303.445937 266.469501

Exportaciones
con el mundo
Importaciones del
Mundo

Saldo 54.28335 -8.17762 -45.88485 -79.71617 -144.98237
Fuente: World Trade Atlas 2004

367.409832 | 353.271418 | 376.296735 | 383.16321 411.45187
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Del afio 2001 al 2004, la Balanza Comercial de México correspondiente al

comercio de muebles de madera, reporté déficit que va de menos 8.17762

millones de délares en 2001, hasta los méas altos que en este periodo se

registraron como es el caso del afio 2004, con -144.98237 millones de dolares en

contra, esto debido en parte a que las importaciones de productos provenientes de

China han aumentado considerablemente.

Pese a este hecho, el mueble de madera mexicano sigue siendo un articulo

favorecido por su apreciacion artesanal en el exterior.

En los Cuadros 2.XIlI y 2.XIV, se presentan nuestros principales socios

comerciales de

correspondientemente.

importacion y de exportacibon de muebles de madera,

CUADRO 2.XIIl. MEXICO EXPORTACIONES TOTALES DE MUEBLES DE MADERA.
FRACCIONES 940350 Y 940360

PRINCIPALES SOCIOS COMERCIALES (MILLONES DE DOLARES)

RANGO PAIS 2000 2001 2002 2003 2004
0 Mundo 421.68318 | 345.093795 | 330.41188 | 303.445937 | 266.469501
1 EU. 380.017771 | 317.13372 | 308.660804 | 283.066882 | 245.140507
2 Espafia 5.960765 4.358837 4.075258 5.59438 5.868225
3 Canada 4.182471 4.854973 4.095133 2.593104 2.780739
4 Guatemala 0.690566 0.501401 0.216794 0.397774 0.358535
5 Alemania 4.20608 1.887998 0.458043 1.31732 2.26375
6 Irlanda 3.630445 2.176619 1.211709 1.402007 1.308191
7 Gran Bretafia 5.949293 4.466214 3.173196 1.874761 1.200553
8 Puerto Rico 2.373037 2.011354 1.943664 1.873576 1.046546
9 Bélgica 0.415241 0.364744 0.884491 0.597818 0.943945
10 Chile 0.370438 0.206069 0.05 0.066393 0.21143

Fuente: World Trade Atlas 2004.
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CUADRO 2.XIV. MEXICO. IMPORTACIONES. TOTALES DE MUEBLES DE MADERA.
FRACCIONES 940350 Y 940360

PRINCIPALES SOCIOS COMERCIALES (MILLONES DE DOLARES)

RANGO PAIS 2000 2001 2002 2003 2004

0 Mundo/Totales | 367.409832 | 353.271419 | 376.296735 | 383.716321 | 411.45187
1 EU. 70.917056 40.687722 32.278018 30.475761 | 28.310417
2 China 5.926757 12.17817 15.476003 20.203024 26.1019

3 Italia 4.480687 5.542261 7.061977 6.195382 5.477354
4 Espafia 1.912627 5.876695 6.826181 9.53277 5.705607
5 Canada 3.734543 3.437216 4.40395 4.379567 3.236856
6 Brasil 0.591713 1.247549 3.365053 5.291301 10.591598
7 Taiwan 1.485496 0.972076 1.669203 0.904598 0.975991
8 Francia 0.709125 0.921349 1.179648 1.17407 0.991177
9 Dinamarca 0.567231 0.659657 0.664305 0.674422 0.848468
10 Indonesia 1.21306 1.559921 2.079263 2.409708 1.955305

Fuente: World Trade Atlas 2004.

Es importante aprovechar los beneficios arancelarios que México tiene gracias a

los tratados de libre comercio vigentes, pues la industria nacional del mueble tiene

grandes oportunidades de crecimiento hacia el exterior,* esto es, hacia diversos

paises del continente americano y europeo principalmente.

3 hitp://www.economia-snci.gob.mx/sic_sistemas/siavi/arma_siaviphp? Se refiere a las fracciones arancelarias gue abarcan

sets de muebles de madera
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C. INDUSTRIA MUEBLERA CANADIENSE

2.3 EL MERCADO DEL MUEBLE EN CANADA

La industria del mueble en Canada es una de las méas desarrolladas del mundo Se
dirige principalmente a la produccién de muebles para el hogar, muebles para
oficina, y muebles institucionales. La industria mueblera canadiense es
considerada como “una industria madura que emplea alta tecnologia en sus
procesos productivos, caracterizada por la transformacion de materiales con poco
valor agregado para el consumidor final”.*® Ver en el Cuadro 2.XV cémo se

precisan sus fortalezas y debilidades:

CUADRO 2.XV. INDUSTRIA MUEBLERA CANADIENSE

FORTALEZAS DEBILIDADES

Mano de obra calificada Fragmentacion industrial

Cooperacion laboral y buenas relaciones en

) Falta de economias de escala
el trabajo

Calidad de los productos aunque con poca

; > Alto costo de la materia prima
innovacion.

Lideres en el establecimiento de estandares

. Poca e inadecuada inversiéon
y normas de seguridad

Fuente:.http//www.furnituretoday.com/ Research/youthBR-26:2.PDF

Podemos observar por una parte, que una de las grandes ventajas que la industria
mueblera mexicana posee frente a la canadiense, radica en que de una debilidad
detectada en la industria nacional (poca aplicaciéon de tecnologia de punta) ha
surgido un beneficio importante para poder colocar este producto en mercados
extranjeros con un disefio artesanal mundialmente reconocido. Por otro lado
resulta paraddjico para el mercado canadiense, que siendo un pais lider en la

produccion de madera, tenga que importar dicha materia prima para Ssu

% http:/Aww.bancomext.gob.mx/Bancomext/portal- scc.i.mercados/isp?parent=8&category=415&document=392
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transformacion, elevando con ello los costos de produccion, pues la tendencia
mundial es la utilizacion de maderas templadas y tropicales que Canada no

produce.

El mueble de madera es la fuerza principal de la industria mueblera canadiense.

Su produccién se concentra en la provincia de Québec.

El comercio exterior canadiense es practicamente fronterizo; los muebles son
parte de los productos que Canada exporta e importa entre sus principales socios

comerciales como lo podemos ver en los Cuadros 2.XVIy 2.XVII.

CUADRO 2.XVI. CANADA: EXPORTACIONES DE MUEBLES PRINCIPALES SOCIOS
COMERCIALES 2003-2004 (CIFRAS EN MILLONES DE DOLARES)

) , ESTADOS UNION , ,

ANO | DESCRIPCION UNIDOSDE | i nopes | JAPON | MEXICO | TOTAL
NORTEAMERICA

2003 Muebles 5134 51 83 4.38 5,272

2004 Muebles 5,223 63 80 3.2 5,369

Fuente: www.cia.gov.org/cia/publications/factbook/geos/ca.html.

CUADRO 2.XVII. CANADA: IMPORTACIONES DE MUEBLES PRINCIPALES SOCIOS
COMERCIALES 2003-2004 (CIFRAS EN MILLONES DE DOLARES)

) , ESTADOS UNION ) ,

ANO | DESCRIPCION UNIDOSDE | i jnooes | JAPON | MEXICO | TOTAL
NORTEAMERICA

2003 Muebles 2,200 223 12 2.6 5,220

2004 Muebles 2,500 218 14 2.8 2,735

Fuente: www.cia.gov.org/cia/publications/factbook/geos/ca.html.

De acuerdo con estos datos, México como uno de los principales socios
comerciales de Canada respecto a muebles, ha exportado menos de lo que
importa de este pais. Por lo que en este rubro, nuestra Balanza Comercial ha
resultado deficitaria.
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El mueble mexicano de madera puede resultar atractivo para el consumidor
canadiense por poseer un alto contenido artesanal; el monto de sus importaciones
nos permite concluir que existe una demanda interesante para los muebles de
madera y los accesorios diferenciados por precio y disefio que no se satisface con
la produccion interna. La falta de informacidn sobre las oportunidades comerciales
gue ofrece Canada a los empresarios del sector, es en gran medida el factor que
propicia menores ventas de exportacion hacia ese pais.

2.3.1 PRODUCCION DE MUEBLES EN CANADA

Para el afio 2004 la industria canadiense del mueble contaba con 4,165

establecimientos que empleaban a 99,052 personas.

La produccion de muebles en Canadad se concentra principalmente en 2
Provincias, en primer lugar Ontario, que abarca el 54% de la produccién, el 36%
de los establecimientos y el 48% del empleo, en segundo lugar se encuentra
Québec, con el 26% de la produccion, el 28% de la fuerza laboral y el 37% de los

establecimientos.*®

Los nichos a los que se enfoca la produccién se presentan en el Cuadro 2.XVIII:

CUADRO 2.XVIIl. NICHOS DE MERCADO PARA MUEBLES

MERCADO % DE LA PRODUCCION TOTAL
Muebles para el hogar 38
Muebles Institucionales y de oficina 43
Muebles de cocina 16
Otros 3

Fuente: Banco Nacional de Comercio Exterior, La industria del mueble. Estudio de la industria
del mueble en México, México, Bancomext, 2000, p. 12.

% Strategis Canada. www.strategis.ic.qgc.ca/SSG/rf/03598e.html35
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Existen productos mas especificos en los que los futuros exportadores podrian

tomar ventaja: centros de entretenimiento y muebles de oficina ergonémicos.

2.3.2 TENDENCIAS

Las tendencias en el disefio de muebles marcan y direccionan las preferencias de

consumo de los canadienses.

Las diferencias entre los estilos mas comunes de mueble como el tradicional,
contemporaneo, colonial y rustico se han hecho cada vez mas ambiguos, pues la
preferencia actual se enfoca en la mezcla de estilos donde lo que verdaderamente

importa es la comodidad, funcionamiento y calidad del producto.

Por lo anterior, los principales aspectos que los exportadores mexicanos deben
tomar en cuenta de acuerdo a lo que los canadienses consideran para la

adquisicion de algun mueble son:*

e Formas y disefios atemporales, es decir, que no pasen de moda y que se
adapten facilmente a la decoracion del hogar.

e Resaltar la funcionalidad y confort del mueble.

e Enfasis en la ergonomia.

e Uso de materiales suaves (maderas, telas), disefio en colores que evoquen
calidez, como el terracota y tonos medios (tonos claros).

e Mezcla de materiales en un mismo producto.

s Consejeria comercial de Bancomext en Vancouver 2003, en Revista de Negocios Internacionales Bancomext, México,
Afio 14, Nam. 157, Febrero, p. 36.
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2.3.3 NICHOS DE MERCADO

Las provincias canadienses que han presentado mayor demanda de muebles
tanto de madera como de plastico, hierro forjado, bejuco y ratan, son las

principales ciudades de Canada: Ontario, Vancouver y Québec.

El mueble de madera para el hogar es el principal nicho de mercado que debe ser
aprovechado por los futuros exportadores mexicanos.

2.3.4 MUEBLES DE MADERA PARA EL HOGAR: PRINCIPAL DEMANDA
CANADIENSE

Segun datos proporcionados por la Consejeria Comercial de Bancomext en
Vancouver, este nicho de mercado tradicional de muebles para el hogar se enfoca
a muebles de los utilizados en dormitorios, salas, comedores y demas accesorios
fabricados con pino, roble, maple, cerezo y fresno. Actualmente existe un marcado
interés en maderas de tipo exotico como palo de rosa, caoba, teca, seraya y
afromiosa. Por otro lado, los muebles para oficina, para electronicos y los muebles

RTA (Ready To Assemble) presentan considerable demanda.

2.3.4.1 DISENO

En lo referente al disefio hay que tomar en cuenta el color, pues representa un
60% de influencia en la toma de decision de compra. Este debe ser combinable

con el resto de las piezas que se tienen en casa y con las tendencias estacionales.

Los colores claros y calidos junto con los terminados finos y la mezcla de
diferentes estilos, puede otorgar a los productos mexicanos de la industria
mueblera una buena incursion en el mercado canadiense.

En muebles para el hogar por lo general se siguen patrones en cuanto al disefio

de acuerdo a las costumbres, gustos y estructura familiar de Canada, por ejemplo,
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los comedores se componen por una mesa de 4 lados y de 2 a 4 sillas. Las
recamaras se venden en juegos compuestos por un pequefio closet, un espejo, la
cama y una cajonera. La salas de estar generalmente poseen un sofa de tres

piezas, dos pequefios del tipo Love Seat (sillon de dos plazas) y una silla. *

Las medidas de muebles mas comunes entre la poblaciébn canadiense que el
exportador debe considerar para la fabricaciéon de sus productos Se detallan en el
Cuadro 2.XIX:

CUADRO 2.XIX. MEDIDAS DE LOS PRINCIPALES PRODUCTOS
MUEBLEROS DESTINADOS AL MERCADO CANADIENSE

| ALTURA | ANCHO | LARGO [PROFUNDIDAD)

Comedor
Mesa 72.5cm 100 cm 180 cm 2x50 cm
Sillas 50x52 cm 42.5x45 cm
Brazo de Sillas 60x65 cm
Mesas redondas 15-20 diametro
ALTURA ANCHO LARGO |PROFUNDIDAD
Recamara
Cama individual 95cm 185 cm
Cama doble 135 cm 185 cm
Tamafio Queen 150 cm 200 cm
Tamafio King 200 cm 200 cm
\ ALTURA ANCHO LARGO |PROFUNDIDAD
Sala
Cojines 15-20 cm
Asientos 42.5-45 cm 50-60

Fuente: www.csilmilano.com/furniture/wd Mex.html

% Revista: Negocios Internacionales, México, Bancomext, Afio 13 NUm.150, Septiembre 2003,p. 26.

72



2.3.4.2 ASPECTOS ARANCELARIOS EN CANADA PARA LA IMPORTACION
DE MUEBLES DE MADERA

Las tarifas arancelarias aplicables para los muebles de madera en el marco del
TLCAN quedan establecidos en los Cuadros 2.XX y 2.XXI:

CUADRO 2.XX. BENEFICIOS ARANCELARIOS POR TIPO DE PRODUCTO

FRACCION
ARANCELARIA

DESCRIPCION

ARANCEL
GENERAL

ARANCEL
MEXICO
2000

ARANCEL
MEXICO
2004

CcODIGO DE

DESGRAVACION

94.03.30

Muebles de
madera del tipo
de los
utilizados en
oficinas.

Libre

Libre

Libre

94.03.40

Muebles de
madera del tipo
de los
utilizados en
cocinas.

9.50%

Libre

Libre

94.03.50

Muebles de
madera del tipo
de los
utilizados en
dormitorios.

9.50%

3.00%

Libre

94.03.60

Los demas
muebles de
madera.

9.50%

3.00%

Libre

C

Fuente: Banco Nacional de Comercio Exterior, Guia de exportacion sectorial: Muebles de madera, México,
Bancomext, 2002, p. 114

73



CUADRO 2.XXI. CODIGOS DE DESGRAVACION ARANCELARIA PARA EL
CAPITULO 94 CORRESPONDIOENTE A MUEBLES. TIGI CANADA

Esta categoria de desgravacion indica que el producto qued® libre de arancel a
partir dela entrada en vigor del TLCAN el 1 de enero de 1994.

Los productos negociados bajo esta categoria quedaron libres de arancel a
partir del 1 de enero de 1998.

Este cddigo indica una desgravacion en 10 etapas anuales iguales comenzando
C el 1 de enero de 1994, quedaran libres de arancel estos productos a partir del 1
de enero de 2004.

Este cddigo indica que ya se encontraban libres de arancel estos productos
cuando se llevé a cabo la negociacién del tratado, situacion que se consolidé
para todos los bienes originarios de alguno de los paises miembros a partir de la
entrada en vigor del TLCAN.

Fuente: Banco Nacional de Comercio Exterior, Guia de exportacién sectorial: Muebles de madera, México, Bancomext,
2002, p. 118.

Segun lo dispuesto por el TLCAN para el capitulo 94 de la LIGIE correspondiente
a los muebles de madera, las fracciones arancelarias mencionadas en el Cuadro
2.XX, estan totalmente libres de aranceles en la actualidad, situacion que debe ser

aprovechada por los exportadores.*

Aunque no existen tarifas arancelarias para la exportacion de muebles de madera,
es necesario recordar que existen otro tipo de barreras conocidas como Reglas y
Restricciones No Arancelarias (RRNA) que son normas impuestas por los paises
para proteger su mercado. Las RRNA, son importantes porque determinan los
requisitos de paso de la mercancia de una aduana a otra y determinan si el
producto cumple con las regulaciones necesarias al momento de realizar una

venta al exterior.

39 http//www.marketresearch.com/canada/display.asp/production/furniture/pdf
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2.4 RELACION COMERCIAL MEXICO-CANADA DE MUEBLES DE MADERA

Canada ha ocupado el tercer sitio de los principales destinos de nuestras

exportaciones desde el afio 2000.

El papel productivo y de expansion mundial de China (en éste y otros sectores
industriales) se ha intensificado, pues aparece como el segundo proveedor de
muebles de madera para México después de los Estados Unidos, en tanto que
Canada se ha situado en una quinta posicion a lo largo de los dltimos 4 afios. A
pesar del destacado lugar que Canada ocupa en la categoria de los principales
mercados de exportacion, nuestros muebles de madera enfrentan un fuerte
embate por parte de los productos chinos, que han sido introducidos en mercados
como el canadiense con gran facilidad, por o que entre otras cosas, la Balanza
Comercial bilateral del sector que comprende del 2002 al 2004 sefiala un déficit.
Ver Cuadro 2.XXII.

CUADRO 2.XXIl. BALANZA COMERCIAL MEXICO-CANADA. TOTALES MUEBLES DE
MADERA. FRACCIONES 940350 Y 940360

(MILLONES DE DOLARES)

2000 2001 2002 2003 2004

EXPORTACIONES MEXICO-

CANADA 4182471 | 4.854973 4.095133 2.593104 2.790739

MEXICO IMOPRTACIONES

DESDE CANADA 3.73453 3.437216 4.40395 4.379567 3.236856

Saldo 0.447941 1.417757 -0.308817 -1.786463 -0.446117

Fuente: World Trade Atlas 2004.
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En la Grafica 2.H se aprecia que el intercambio bilateral sobre este sector es

minimo.

GRAFICA 2.H
MEXICO. PORCENTAJE APROXIMADO DE EXPORTACIONES DE
MUEBLES DE MADERA A CANADA

EXPORTACIONES ] 1%
TOTALES HACIA
CANADA

EXPORTACIONES 09%
TOTALES CON EL
MUNDO

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Fuente: World Trade Atlas 2004.

Pese a que ha disminuido considerablemente la diferencia del déficit comercial del
afio 2003 al 2004, las cifras indican que el sector ha rezagado su estrategia
comercial hacia el exterior, por lo que deben de tomarse medidas mas eficientes
de promocién internacional. Una de las causas que también determina el déficit
del mueble de madera, es el poco volumen exportado a mercados diferentes a los
Estados Unidos, debido al insuficiente contacto con los clientes, en especifico
canadienses, quienes carecen de informacion adecuada (referente a las
caracteristicas de la industria mueblera mexicana y su ventaja competitiva basada
en el disefio artesanal) para entablar relaciones comerciales que signifiquen
mayores cantidades de pedidos que incrementen el flujo comercial de este sector

entre ambos paises con mayor beneficio para México.
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CAPITULO 3
ASPECTOS GENERALES DE LA ECONOMIA CANADIENSE

A. GENERALIDADES

Para poder considerar la viabilidad del mercado canadiense como destino de las
exportaciones de mueble de madera mexicanos, es necesario tomar en cuenta las
caracteristicas sociales, econdmicas y politicas mas importantes del pais al que
deseamos ingresar nuestro producto. El presente capitulo muestra de manera
general los aspectos mas relevantes que deben evaluarse en posibles proyectos

de exportacién de muebles de madera hacia el mercado canadiense.

3.1 SITUACION GEOGRAFICA

Canada se ubica en la parte septentrional del Continente Americano. Limita al
Norte con el Océano Glacial Artico, al Este con el Océano Atlantico, al Sur con los
Estados Unidos de Norteamérica y al Oeste con el Océano Pacifico y Alaska.

Su superficie total (de tierra y agua) es de 9,970,610 Km2. Por dicha dimensién

territorial, Canada es el segundo pais mas grande en extension del mundo.
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La capital de Canada es Ottawa. El pais esta dividido en 10 provincias y tres

territorios.

Provincias:

Alberta,

Columbia Britanica
Manitoba,

New Brunswick
Terranova

Nueva Escocia

Ontario

Isla del Principe Eduardo
Québec

Saskatchewan

Territorios:

Del Noroeste
Del Yukén

Nunavut, Desprendido de los territorios del Noroeste y constituido en 1999."

Las ciudades méas importantes de Canada son: Toronto, Montreal, Vancouver,
Ottawa, Winnipeg, Edmonton, Québec, Hamilton, Calgary, Saint Catharines,

Kitchener, London y Halifax.

! Canadian Embassy, Panorama General de Canada, Embajada de Canada en México, 2003, pags. 10-15.
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APA UBICACION GEOGRAFICA DE CANADA
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3.1.1CLIMA

El clima canadiense se caracteriza por crudos inviernos (entre -15 y -20 oC) y
veranos templados (entre 14 y 27 grados centigrados). El clima, al igual que en
todo el mundo ha cambiado debido a los estragos que el hombre a lo largo del
tiempo ha provocado a la naturaleza. En cuanto a los productos de madera como
los muebles, considerar esta situacion beneficiara en gran medida la calidad y el
tipo de material que, no s6lo en Canad4, es importante utilizar, pues es obvio que
éste debera ser lo suficientemente resistente a los cambios tan repentinos y

extremos de clima.

Las condiciones climatolégicas de Canada (largos y frios inviernos), propician que
los hogares sean el centro de convivencia y estancia de las personas, (ya que es
el lugar en donde pasaran mas tiempo en esa época del afio especialmente), por
lo que la influencia estacional favorece la compra de muebles entre la poblacién
canadiense, pues es cuando acostumbran invertir en la renovacion vy

acondicionamiento total o parcial de sus hogares.

3.1.2 IDIOMAS

En Canada los idiomas oficiales son: el inglés (70% de la poblacion lo tiene por
lengua materna) y el francés. Actualmente el uso del espafiol, el chino y el italiano
-por las caracteristicas multiculturales de la poblacién- es cada vez mas comun

como ocurre en la provincia de Alberta.

Para el etiquetado y el instructivo de productos como el mueble de madera, es de
suma importancia que se tomen en cuenta las dos lenguas principales que se
hablan en Canad4; lo mas conveniente es que se impriman en inglés, francés y

espafiol.
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3.1.3 FORMA DE GOBIERNO

El sistema politico y social depende de la Carta Constitucional firmada en 1867.
Existen cinco partidos politicos: Conservador, Nuevo Partido Democratico, Bloque
Quebequois, Partido Reformista y el Partido Liberal.
En Canada se gobierna en dos niveles:
e Federal: El gobierno Federal esta representado por el Primer Ministro y un
Gabinete.
e Provincial: cada provincia tiene su gobernante a quien se le denomina

“Premiere”, y un gabinete provincial independiente.

3.1.4 POLITICA EXTERIOR

Canada ha tenido una politica exterior comercial y cultural enfocada a la apertura,
establecida en los tratados comerciales que ha suscrito, y en sus leyes sobre el
multiculturalismo, las cuales aceptan e incluyen a personas de diferentes culturas
en el territorio canadiense. Es una nacion que colabora con los paises que
participan de sus ideas y objetivos de construir una Sociedad Internacional que
incluya y comparta oportunidades econdémicas, sociales de desarrollo profesional y
personal, situacion por la cual Canada se perfila a continuar jugando un papel muy

importante en la dinamica internacional.

Pese a la notable apertura canadiense, y debido a los cambios mundiales que se
han dado en términos de Seguridad Nacional, Canada ha modificado su politica de
apertura, ya que cada vez son mas las restricciones y barreras que interpone a la
migracion. En la actualidad las personas que logran establecerse en territorio
canadiense son aquellas que acreditaron una serie de examenes (de
competencias laborales o profesionales, psicolégicos y médicos.) que garantizan
su buen desempefio como profesionistas al servicio de la nacion. En este aspecto,

Canada exige alta competitividad laboral y profesional de sus migrantes.
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3.1.5 POLITICA COMERCIAL

Canada tiene una marcada orientacién hacia el comercio exterior y un gran interés
por la expansion y liberalizacion del comercio internacional. Como miembro de la
OMC, se esfuerza por abatir gradualmente las barreras al comercio de la mayoria
de sus productos con sus principales socios comerciales, (EU, Japén, Reino Unido
y México) no obstante, practica estrictas regulaciones nacionales, provinciales y
municipales para la entrada de productos al pais. Estas barreras no arancelarias
se refieren a la proteccion del medio ambiente, pues los canadienses, tienen cada
vez mas conciencia ambiental, lo que ha impulsado el surgimiento de un mercado
para productos que sean amigables con el medio ambiente.? Por lo tanto, un
exportador de muebles de madera debe de cerciorarse de que el producto sea
seguro, eficaz y que su uso promueva la salud ambiental (aspectos incluidos

desde el embalaje del producto).

3.1.6 MONEDA

La moneda de Canada, el ddlar canadiense, estad basada en el sistema decimal:
cien centavos equivalen a un délar. Se acufian monedas de 0.01 a 0.05; de 0.10 a
0.25 de 1.00 y 2.00 délares canadienses, mientras que los billetes se imprimen en
valores de 5.00, 10.00, 20.00, 50.00, 100.000 y 1000.00 ddlares canadienses. La
moneda estadounidense puede ser cambiada en cualquier institucion bancaria. Un
80% del comercio recibe dinero estadounidense a la tasa de cambio bancaria

promedio de la semana.®

2 Banco Nacional de Comercio Exterior, Guia de exportacién sectorial: Muebles de madera, México, Bancomext, 2002, p.
122.
® http:// www.statcan.ca/unsd/contrade.aspx.statisticaldatabases

82



3.1.7 EDUCACION

El 85% de la poblacion en Canadé es alfabeta, cubre la educacion bésica; en este
porcentaje estan incluidos aquellos que decidieron estudiar carreras técnicas y
universitarias.” Por los motivos mencionados sus patrones de consumo tienden a

ser aparentemente mas razonados.

3.1.8 POBLACION

La poblacion estimada de Canada, en 2004 fue de 32,078,819 millones de
habitantes, de acuerdo al Ultimo censo nacional de poblacién que se llevo a cabo
en 2002.

Aproximadamente tres cuartas partes de la poblacion canadiense habita en una
franja relativamente estrecha a lo largo de la frontera con los Estados Unidos de
Norteamérica, Cerca del 62% se concentra en Québec y Ontario. Las principales
concentraciones de poblacion se ubican en las ciudades de Toronto y Montreal al
este; al oeste Calgary y Vancouver. Las ciudades mencionadas agrupan al 38%

de la poblacion total del pais. El 79% de la poblacién es urbana.’

En Canada la proporcion de sexos se encuentra equilibrada pues segun datos del

afio 2002, el 49.5% de la poblacion es de sexo masculino y el 50.5% son mujeres.

* Canadian Embassy, Panorama General de Canada, Embajada de Canadé en México, 2003, p. 18.
® ibid, p. 29. Las ciudades canadienses mas importantes son: Toronto (5,200,000), Montreal (3,600,000), Vancouver
(2,100,000) , Ottawa-Hull, regién de a capital nacional (1,030,00) y Edmonton (1,010,000).
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La esperanza de vida se estima en el cuadro 3.1.

CUADRO 3.1. CANADA: ESPERANZA DE VIDA
(ESTIMACION ANO 2003)

Total 79.8 afios
Femenina 83.4 afios
Masculina 76.4 afios

Fuente: http//www.canada.org.mx/dfait-maeci.gc.ca

La estructura familiar se compone de la siguiente forma: 42.9% son personas
solteras, 47.3% casadas, 4.9% divorciadas y 4.9% viudas; del grupo de casados,

mas de la mitad no tienen hijos y el resto llega atenerde 1 a 2

Se calcula que para el afio 2011 el 30% de la poblacion tendra mas de 55 afios y
sobrepasard al escaso grupo de los menores de 25 afios, por lo que dicho
porcentaje representara un nicho de mercado muy importante para muchos
productos que cubran sus necesidades y gustos de acuerdo a sus costumbres y
habitos caracteristicos de este grupo, ya que contaran con ingresos disponibles

para actividades y consumos propios de su edad.

CUADRO 3.1l. CANADA: POBLACION POR EDADES
(ESTIMACION ANO 2003)

Rango de Edades (Afios) Participacion %
0-4 18.8
15-29 20.3
30-59 44.1
60-90 + 16.8

Fuente: http//www.canada.org.mx/dfait-maeci.gc.ca

A pesar de que la densidad de poblacién es notoriamente baja (3 habitantes por

kilbmetro cuadrado), la organizacion e impacto de sus agentes econdmicos
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distinguen a este pais como uno de los que poseen elevado desarrollo industrial y

un alto nivel de vida.

Para fines comerciales, es muy importante considerar que Canada es un pais
conformado en gran parte por inmigrantes de varias partes del mundo; ademas de
los descendientes de las dos naciones colonizadoras (Gran Bretafia y Francia),
actualmente el pais es habitado por personas que pertenecen a diversos grupos
étnicos, lo cual caracteriza e influye en los diferentes patrones de consumo vy
necesidades del pais, como lo sefala la Consejeria Comercial de Bancomext en

Vancouver:

“El fendbmeno del multiculturalismo es esencia de Canada; esto se refleja entre
otras cosas, en las importaciones realizadas por el mercado de la poblacion
inmigrante de ciertos insumos como productos tipicos y de uso diario en sus
1”6

culturas

En el Cuadro 3.11l se aprecia la composicion étnica de Canada:

CUADRO 3.1Il. CANADA: PRINCIPALES GRUPOS ETNICOS (2003)
Poblacion total de grupos étnicos 3,197,480

Chinos 860,150
Asiéticos del sur 670,590
Africanos 573,860
Arabes / asiaticos del oeste 244,665
Filipinos 234,195
Latinoamericanos 176,765
Asiéticos del sureste 172,765
Otros grupos pequefios 69,745
Japoneses 68,135
Coreanos 64,840
Mezcla de grupos étnicos 61,575

Fuente:http//www.cia.gov/cia/publications/factbook/geos/ca.html

® Revista de Negocios Internacionales, Bancomext, Afio 13, Ntim. 143, Febrero 2003, p. 32.
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El dominio de la poblacion asiética es evidente. Esto condiciona los gustos del
consumidor y genera gran influencia cultural en la decoracién de los hogares y por

lo tanto en la seleccién de muebles.

El exportador de muebles de madera, debe considerar seriamente que el disefio y
el desarrollo de nuevos productos y materiales se basaran en gran medida en el

multiculturalismo que prevalece en Canada.

El papel de la mujer en la sociedad canadiense ha ido tomando cada vez mayor
fuerza, ya que paulatinamente en este pais, la mujer ha conquistado posiciones y
lugares igualitarios e importantes en casi todas las actividades laborales del pais,
situacion que ha creado y reforzado un nicho de mercado enfocado a las
necesidades de la mujer que trabaja: productos eficientes que optimicen su tiempo

y que le proporcionen confort y funcionalidad en su persona, hogar y trabajo.

3.1.9 ECONOMIA

La economia canadiense es una de las mas prosperas del mundo y esta bien
integrada a la dindmica internacional que rige en la actualidad, pues se observa
que “Canada es un pais que participa activamente en el comercio internacional y
en un régimen continental primario gracias al acuerdo de Libre Comercio con los

Estados Unidos de Norteamérica™

Canada posee una rica variedad de materias primas como el petroleo, gas,
minerales, madera y productos agricolas que ha aprovechado, al basar su

industria manufacturera en estos bienes.®

" Embajada de en México, Canada: La economia canadiense en el marco internacional, Embajada de Canada, México,
2000, p. 5.
8 Como ejemplo de esto se encuentra la industria papelera que ocupa el primer lugar de exportaciones a nivel mundial.
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El sector de los servicios es actualmente uno de los principales motores de la
economia canadiense, ya que representa poco mas del 67% del PIB y alrededor
del 73% del empleo.

La industria manufacturera de alta tecnologia, la industria aeroespacial, la
biotecnologia, las tecnologias ambientales (tratamiento de aguas, control de
emisiones atmosféricas.) y la micro electronica, son sélo algunos sectores que se
encuentran en constante desarrollo y posiciona a este pais como uno de los

mejores en dichas areas.’

La situacion econdémica actual de Canada, ha sido generada por la extraccion y
procesamiento de sus recursos naturales, especificamente la pesca, curtiduria,
madera, vegetales y minerales, ademas de actividades de manufactura y

servicios.

Canada esta considerada como la séptima economia mas grande a nivel mundial
con base en su PIB, mismo que ascendié a los $700 billones de ddlares

americanos en el afio 2004.%° La informacion se detalla en el Cuadro 3.1V.

CUADRO 3.lIV. CANADA: CUADRO COMPARATIVO DE PRINCIPALES
INDICADORES ECONOMICOS (2004)

Reino
Unido.

PIB Billones de USD 700.1 10,082.20 | 1,422.32 4,146.30 617.8

Concepto Canada EUA Japon México

PIB Per Capita USD | 22,525.20 | 35,774.70 | 23,801.90 | 32,764.40 | 6,155.00

1A 0,
Inflacion % 26 28 1.2 0.7 6.4
Promedio

Fuente: Secretaria de Economia con datos de_The Economist Intelligence Unit 2004 FMI.
http:///www.secretariadeeconomia.gob.mx.estadisticas/paises/htm

9 .
Ibid., p. 3.
10 http://www.bancomext.gob.mx/rce/sp/ci/canadaprofile/jsp?htm
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B. COMERCIO EXTERIOR CANADIENSE
3.2 CANADA: COMERCIO EXTERIOR

Los principales socios comerciales de Canada en cuanto a exportaciones, han
sido, en orden de importancia: Estados Unidos de Norteamérica, Japon, Reino
Unido, China, Alemania, México, Corea del Sur y Francia. En lo referente a las
importaciones, los Estados Unidos de Norteamérica es el pais del que mas
importa Canada, en tanto que México ocupa el lugar nimero cuatro de sus

principales proveedores. Ver Cuadro 3.V.

CUADRO 3.V. CANADA: DISTRIBUCION DEL COMERCIO EXTERIOR
(2003)
EXPORTACIONES IMPORTACIONES
Pais % de Pais % de participacion
Participacién
Estados Um,d_os de 87 59 Estados Un[dps de 62.99
Norteamérica Norteamérica

Japén 2.06 China 4.55
Reino Unido 1.1 Japén 4.38
China 0.97 México 3.61
Alemania 0.75 Reino Unido 2.76
México 0.6 Alemania 2.35
Corea del Sur 0.5 Francia 1.66
Francia 0.49 América Latina 1.55

Fuente: World Trade Atlas 2003.

En el afio 2003 las exportaciones totales de Canada ascendieron a los $USD
231,884 mdd, mientras que las importaciones llegaron a los $USD 204,337 mdd
registrandose un saldo comercial positivo del $USD 207,507 mdd en tanto que

durante el afio 2004, las exportaciones fueron del $USD 380,659 mdd y las
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importaciones de $USD 334,477 mdd, presentandose para ese afio una balanza

superavitaria. .**

CUADRO 3.VI. CANADA: BALANZA COMERCIAL 2001-2004
(MILLONES DE DOLARES AMERICANOS)

2001 2002 2003 2004
Total Exportaciones 256,982 | 231,884 | 296,379 | 380,659
Total Importaciones 221,549 | 204,337 | 248,718 | 334,477
Saldo 35,433 | 27,547 | 47,661 | 46,212

Fuente: World Trade Atlas 2004.

Esta tendencia superavitaria se ha presentado en la Balanza Comercial
canadiense en los ultimos 5 afios, debido a dos motivos principales: por un lado, la
estrategia exportadora que Canada ha dirigido poniendo especial atencién a las
micro pequefias y medianas empresas de los sectores estratégicos y de los no
tradicionales del pais, y por otro, el comercio intra firma de las empresas
canadienses situadas en el mundo.

Canada refleja competitividad en su nivel de apertura. por las razones expuestas.

3.2.1 PRINCIPALES EXPORTACIONES

Entre los principales productos exportados de Canada destacan: los automaviles,
combustibles, minerales, reactores nucleares, maquinas, aparatos y material
eléctrico y sus partes, madera, papel y cartdn, petréleo crudo, gas natural,
aluminio, equipo para telecomunicaciones y electricidad, principalmente. Ver

detalle en el Cuadro 3.VII

" Op. Cit.
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CUADRO 3.VII. CANADA: PRODUCTOS EXPORTADOS A SUS PRINCIPALES
SOCIOS COMERCIALES 2004
CIFRAS EN MILLONES DE DOLARES
Estados Union
Descripcion Unidos de Japén México Total
o Europea
Norteamérica|
Alimentos bebidas y 11,771 858 1,264 446 17,472
tabaco
Preparaciones de 4,064 279 779 177 5,841
carne y pescado
Cereales y sus 1,732 233 346 183 4381
preparaciones
Combustibles 35,552 413 418 17 36,793
minerales
Quimicos 15,444 656 187 75 18,009
Plasticos y sus 2,459 30 7 16 2,581
manufacturas
Madera y sus 10,554 334 1,179 2 12,303
manufacturas
Papel y sus 12,495 1,518 503 62 16,261
manufacturas
Textiles 1,971 68 5 10 2,265
~Manufacturas de 1521 56 4 1 1,615
minerales no metalicos
Perlas, metales, 1,966 662 7 7 2688
piedras y joyeria
Acero, aluminio y sus 5377 109 15 55 5.734
manufacturas
Otros metales y sus 8,257 871 231 24 10,354
manufacturas
Magquinaria, incluye 31,043 2,367 237 334 36,685
electronica
Automotores 51,714 92 368 53,111
Otros equipos de 7.351 1,662 94 85 9,815
transporte
Muebles 5,134 51 83 23 5,353
Articulos para 2399 396 59 10 3,162
medicina y optometria
Total incluyendo otras| 226,601 11,788 5,275 1,750 259,982

Fuente: Country Profile 2004 Canada.http//www.cia.gov/cia/publications/factbook/geos/ca.html

Observamos que los muebles forman parte de las principales exportaciones de

Canada.
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3.2.2 PRINCIPALES IMPORTACIONES

Entre las principales importaciones de Canadd se encuentran maquinaria,
automotores, quimicos, alimentos, bebidas y tabaco, acero, aluminio y sus

manufacturas y articulos para medicina y optometria. (Cuadro 3.VIlI)

CUADRO 3.VIIl. CANADA: PRODUCTOS IMPORTADOS DE SUS PRINCIPALE SOCIOS

COMERCIALES 2004
CIFRAS EN MILLONES DE DOLARES
Descripcion Estados Unidos de | Union Europea | Japdn México Total
Norteamérica
Alimentos bebidas y 7,396 1,345 29 214 12,109
tabaco
Preparaciones de 2,226 158 5 181 3,399
frutas y verduras
Combustibles 3,452 3,370 10 279 12,434
minerales
Quimicos 17,539 4,007 290 159 24,332
Plasticos y sus 2527 211 166 41 3,296
manufacturas
Papel y sus 3,536 333 30 37 4,076
manufacturas
Textiles 2,618 355 43 85 4,061
_Manufacturas de 517 537 48 95 4,148
minerales no metalicos
Acero, aluminio y sus 5,108 803 259 119 7,493
manufacturas
Otros metales y sus 4,807 545 130 86 6,427
manufacturas
Magquinaria, incluye 41,280 6,184 3,860 3,426 65,029
electrénica
Automotores 29,292 1,854 3,285 2,351 38,163
Otros equipos de 3,709 2277 199 33 6,529
transporte
Ropa y zapatos 517 412 6 191 4,638
Muebles 2,200 223 12 347 3,607
Articulos para m}ad|C|na 5158 1,048 723 131 7.868
y optometria
Total incluyendo otras 140,972 24,769 9,458 7,821 221,549

Fuente: Country Profile 2004. Canada.http//www.cia.gov/cia/publications/factbook/geos/ca.html

Los muebles forman parte de los principales productos que Canada importa de

Sus socios comerciales, entre los que se encuentra México.
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3.2.3 COMERCIO BILATERAL: MEXICO-CANADA

A pesar de las diferencias existentes entre los tres paises (México, EU y Canadd)
que en 1994 suscribieron el Tratado de Libre Comercio de Norteamérica, dicho
pacto, a sus 12 afios de vigencia, progresivamente ha propiciado el incremento de
inversion y del flujo comercial entre sus miembros. Las relaciones econémicas de
este bloque siguen siendo lidereadas por los Estados Unidos de Norteamérica, de
tal manera que el comercio de México continua siendo absorbido por el vecino del
norte en un alto porcentaje; lo mismo sucede en el caso de Canada en relaciéon a

Estados Unidos, pues la economia canadiense es practicamente fronteriza.™

En los Cuadros 3.IX y 3.X se precisan las cifras (exportaciones e importaciones)
del comercio efectuado en el area del TLC de América del Norte; solo el 3%
aproximadamente, corresponde a las exportaciones de México hacia Canada. El
comercio que México realiza con los Estados Unidos de Norteamérica ha sido
superavitario en los ultimos tres afios, en tanto que con Canada la relacion ha sido

a la inversa.

CUADRO 3.I1X. MEXICO: EXPORTACIONES ANUALES CON AMERICA
DEL NORTE (MILLONES DE DOLARES)

2003 2004 2005 *
Total Exportaciones | /g g3y 5 167, 876 57,032.9
Norteamérica
EU 146,802.70 165, 111.3 56, 006.3
Canada 2831.8 2 764.8 1,026.6

Fuente: Secretaria de Economia con datos del Banco de México.
http//www.economia-snci.gob.mx/sep pages/estadisticas/cuad/resumen/expmx_ehtm

Periodo Enero-Abril

'2 La economia canadiense ha sido definida practicamente fronteriza al vivir el 80% de su poblacién en un radio de
doscientas millas de la frontera con los Estados Unidos. Lopez Villafafie, La Dinamica de México y Canada en el TLCAN
1994-2004, Revista AMEC Asociacién Mexicana de Estudios sobre Canadéa, Primavera 2004, Num. 7.
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CUADRO 3.X. MEXICO: IMPORTACIONES ANUALES CON AMERICA
DEL NORTE (MILLONES DE DOLARES)

2003 2004 2005 *
Total
Importaciones 109, 806.6 114,978 38, 506.5
Norteamérica
EU 105, 685.9 109, 558.2 36, 697.2
Canada 4,120.8 5,419.8 1, 809.3

Fuente: Secretaria de Economia con datos del Banco de México.
http//www.economia-snci.gob.mx/sep pages/estadisticas/cuad/resumen/expmx_ehtml

Periodo Enero-Abril

Las cifras sefialadas en los Cuadros 3.IX y 3.X, sittan a Canada y México como
paises altamente dependientes de Estados Unidos y en realidad mas que
competidores o socios interdependientes en el marco del TLCAN, son economias
complementarias a las necesidades estadounidenses. “El comercio y la inversion
extranjera han crecido en los dos paises significativamente pero en ambos es

Estados Unidos el factor clave y determinante™?

El comercio bilateral entre México y Canada se ha incrementado gradualmente a
la luz del TLCAN, ya que se han replanteado y descubierto productos y servicios
potencialmente exitosos en ambos mercados, (como el caso de los muebles
mexicanos de madera). Segun estudios de algunos especialistas (economistas e
internacionalistas), en los 12 afios que lleva vigente el TLCAN, las exportaciones

mexicanas a Canada han aumentado en un 11% anual. **

Al observar la historia de la Balanza Comercial bilateral entre México y Canada,

podemos advertir que el déficit comercial persiste.

13 :

Op Cit.
* World Trade Atlas 2002 En tanto que en el periodo comprendido de 1990 a 1994 el contacto comercial entre ambos
paises sélo llegaba al 4%.
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Respecto a los vinculos comerciales entre estos paises, encontramos como se
presenta en el Cuadro 3.Xl, una fluctuacién relativamente constante entre
exportaciones e importaciones que dan como resultado una Balanza Comercial

deficitaria por parte de México, debido al alto indice de importaciones.

CUADRO 3.XI. BALANZA COMERCIAL DE MEXICO CON CANADA
(EN MILES DE DOLARES)

Afio Exportaciones Importaciones Comercio Total Balanza Comercial
1990 233,231 405,760 638,991 -172,529
1991 568,358 789,767 1,358,125 -2,221,409
1992 1,014,934 1,052,405 2,067,339 -37,471
1993 1,568,659 1,175,348 2,744,007 393,311
1994 1,428,821 1,620,647 3,10,3468 -137,826
1995 1,987,399 1,374,253 3,361,652 613,146
1996 2,172,010 1,743,564 3,915,574 428,446
1997 2,156,116 1,968,048 4,124,164 188,068
1998 1,518,939 2,290,209 3,809,148 -771,270
1999 2,391,340 2,948,887 5,340,227 -557,547
2000 3,353,095 4,016,566 7,369,661 -663,471
2001 3,069,545 4,234,860 7,304,405 -1,165,315
2002 2,812,559 4,480,306 7,292,865 -1,667,747
2003 2,831,804 4,120,756 6,952,560 -1,288,952
2004 2,764,767 5,419,800 8,184,567 -2,655,033
2005/1 1,026,576 1,809,282 2,835,858 -782,706

Fuente: Secretaria de Economia con datos del Banco de México.
http//www.economia-snci.gob.mx/sep pages/estadisticas/cuad/resumen/expmx_ehtml

Periodo Enero-Abril.

A pesar de que los vinculos econémicos entre México y Canada han mejorado
desde la firma del TLC, es innegable que son todavia pequefios.

Los datos de la Balanza Comercial entre estos dos paises denotan que las

importaciones canadienses siguen siendo mayores que las exportaciones

mexicanas aun cuando México se ubica como su cuarto socio comercial.
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El hecho de que en América Latina, México es actualmente el principal socio
comercial de Canada y el cuarto a nivel mundial (después de Estados Unidos,
Japdén y Reino Unido) no ha significado beneficios reales para ambos paises ya
que -como hemos corroborado en las cifras- en esta relacion bilateral, Canada es

la parte mas favorecida.

Dicha situacién se debe principalmente a que en el sector comercial y de
inversion, existe poca informacion sobre las caracteristicas de los mercados
canadiense y mexicano, lo que no ha permitido un acercamiento comercial 6ptimo

entre los dos paises.

Es importante crear una estrategia bien definida en cuestiones econdémicas
basada en intereses comunes que incrementen cualitativa y cuantitativamente la
relacion bilateral, y se traduzca en beneficios para Canada y México al interior de

sus respectivas economias.

95



3.2.3.1 EXPORTACIONES

Para México es conveniente desarrollar aun méas su relaciébn comercial con
Canada, pues tanto en el ambito cultural como en el comercial, nuestro pais
requiere hacerse presente para aprovechar los beneficios que un tratado trilateral

puede representar para las partes menos favorecidas por su interaccion.

En cuanto a las exportaciones mexicanas hacia Canada, éstas se ubican en el
tercer lugar, Estados Unidos de América ocupa el primer lugar, Europa ocupa el

segundo seguida de Canada.

El principal problema en materia de registros y cifras de comercio exterior entre
México y Canada, es la existencia de la triangulacion comercial entre los dos
paises, es decir, en gran parte de nuestros flujos comerciales, un tercer pais,
Estados Unidos de Norteamérica “interfiere”, lo que significa que muchos
productos mexicanos se exportan a Canada via EU, lo mismo sucede con
productos canadienses que son enviados a México, por lo que es importante saber
que aunque la cifra de comercio bilateral México-Canada es inferior a las
exportaciones realizadas a los EU, “muchos productos mexicanos entran a
Canada por medio de brokers o intermediarios estadounidenses, los cuales si se
pudieran cuantificar, elevarian considerablemente las cifras de exportaciones e

importaciones realizadas entre México y Canada™

En el Cuadro 3.XIl, se detallan los principales productos que México export6 en el
periodo 2000-2003: vehiculos automotores, cables para bujias, aparatos
receptores de TV asientos y sus partes, maquinas para el procesamiento de datos,
muebles y articulos de regalo y decoracion, frutas, vegetales, prendas de vestir,

entre otros.

!5 http:/iwww.bancomext.gob.mx/rce/sp/ci/canadaprofile/ijsp?htm
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CUADRO 3.XIl. CANADA: IMPORTACIONES TOTALES DE MEXICO
(MILLONES DE DOLARES AMERICANOS)
Descripcion 2000 2001 2002 2003
Vehiculos automotores y sus partes 2,356.72 2,351.36 2,118.90 2,236.58
Magquinaria eléctrica 2,407.28 2,045.19 1,199.04 2,036.10
Magquinaria 1,401.28 1,379.09 1,164.40 1,185.36
Muebles 333.21 247.23 435.46 455.69
Combustibles minerales 265.02 278.68 142.62 179.26
Instrumentos médicos 145.59 160.85 196.93 187.78
Textiles 78.07 116.06 112.19 121.33
Productos de hierro y acero 102.47 101.55 94.62 98.03
Vegetales 82.47 97.86 111.01 106.29
Preparaciones de frutas 76.55 78.76 74.53 77.3

Fuente: World Trade Atlas 2003.

3.2.3.2 IMPORTACIONES

En cuanto a importaciones, Canada es para México su cuarto socio comercial. Los
principales productos que Canada exporta a México son: semillas de nabo, trigo.
Morcacho, partes automotrices, cajas de cambio para automaviles, instrumentos

Opticos entre otros. Ver Cuadro 3.XIII.

CUADRO 3.XIIl. CANADA: EXPORTACIONES TOTALES HACIA MEXICO.
(MILLONES DE DOLARES AMERICANOS)

Descripcion 2001 2002 2003
Vehiculos automotores y sus partes 311.44 367.91 248.81
Maquinaria 135.11 261.57 165.95
Ceramica 109.07 175.95 146.90
Cereales 141.62 165.54 118.98
Granos y Semillas 152.89 162.08 98.79
Magquinaria eléctrica 91.53 70.28 51.21
Productos lacteos, huevos y miel 24.51 56.87 36.22
Articulos parzzrleaf;r;g%sntgg)aeroespamal 0.33 4311 108
Varillas y equipo férreo 26.07 41.99 75.51
Papel y sus derivados 32.09 41.61 42.42
Hierro y acero 8.58 35.76 42.08

Fuente: World Trade Atlas 2003.
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Los productos que entran en la dinamica del comercio bilateral entre México y
Canada son muy similares, sin embargo la Balanza Comercial entre estos dos

paises ha resultado deficitaria para México en los Ultimos tres afios. Ver Cuadro

3.XIV

VALORES EN MILES DE DOLARES

CUADRO 3.XIV. BALANZA COMERCIAL DE MEXICO CON CANADA

< TOTAL/ BALANZA
ANO EXPORTACIONES|IMPORTACIONES COMERCIO COMERCIAL
2003 2,831,804 4,120,756 6,952,560 -1,288,952
2004 2,764,767 5,419,800 8,184,567 -2,655,033
2005 1,026,576 1,809,282 2,835,858 -782,706

Fuente: Secretaria de Economia con datos del Banco de México.
http//www.economia-snci.gob.mx/sep pages/estadisticas/cuad/resumen/expmx/Imp_ehtm

Esto se debe en parte a que al menos los tres primeros rubros de los principales
productos exportados e importadas por ambos paises (citados en los Cuadros
3.XIl'y 3.XIIl) se refieren a bienes de alta tecnologia, muchos de ellos destinados a
la investigacion y a la mejora de procesos industriales. En este sentido, Canada
tiene ventaja competitiva sobre los mismos bienes que importa de México.

Por otro lado, el comercio de los otros bienes pertenecientes a sectores primarios
y secundarios, queda reducido a escasos pedidos realizados en un afo. El déficit
comercial que se tiene con Canada podria resolverse gradualmente por medio de
la promocion sectorial que el gobierno de México realice al interior del pais para
luego proyectarla al exterior, en este caso hacia Canada.

Las cifras anteriores permiten cuestionar la reciprocidad comercial que en teoria

debe existir entre los paises miembros de un tratado. Valdria la pena desarrollar
en posteriores investigaciones este punto importante del TLCAN.
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3.3 SECTORES PRIORITARIOS DE COMERCIO EN CANADA

Se pueden desarrollar mejores relaciones comerciales con Canada si se detecta y
considera la oferta exportable de aquellos productos en donde existen
oportunidades para iniciar, incrementar y promover negocios. Los estudios
sectoriales que la Consejeria Comercial de Bancomext ha realizado, nos permiten
establecer en el Cuadro 3.XV, los sectores que México puede aprovechar para

comercializar en territorio canadiense.

CUADRO 3.XV. CANADA: SECTORES PRIORITARIOS
Sectores Prioridad *
Alta Media Baja
Alimentos (procesados, frescos, pesca) C
Automotriz y auto partes I
Cuero y calzado C
Electrénico I
Materiales de construccion C I
Metalmecanica I C
Muebles de madera C
Plastico C I
Quimico farmacéutico C I
Regalos C
Textil C I
* C = Promocién Comercial. | = Promocién de Inversion extranjera.

Fuente: Consejeria comercial de Bancomext en Vancouver 2003, en Revista de Negocios Internacionales
Bancomext, México, Afio 14, Nim. 157, Febrero, p. 36.

Puede apreciarse en el Cuadro 3.XV que existe alta demanda de muebles de
madera. Por lo tanto, los fabricantes y empresarios de la industria mueblera

mexicana tienen posibilidades de comercializar sus productos en Canada.
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C. REGIONES COMERCIALES DE CANADA

3.4. PRINCIPALES MERCADOS CANADIENSES

Cuando se planea exportar a Canada es necesario tomar en cuenta que éste es
un pais territorialmente extenso, por lo que resulta conveniente dividirlo en dos

grandes regiones comerciales:

1. Canada del Este: Abarca tres puntos de comercio: Ontario, Quéebec y
Montreal.

2. Canadé del Oeste: Comprende Alberta y Columbia Britanica entre las que
se ubica uno de los mas importantes puertos de entada y salida de Canada:

Vancouver.

Resulta primordial distinguir las principales caracteristicas de las ciudades
canadienses que se ubican en dichas provincias, con la finalidad de determinar
con mayor precision cual o cuales destinos comerciales pueden ser viables para

posibles exportaciones mexicanas de muebles de madera.

3.4.1 ONTARIO

Es la provincia canadiense que absorbe en su mayoria las exportaciones
mexicanas en esa nacion, pues segun datos de la Consejeria de Bancomext en
Toronto, “En su conjunto, las provincias de Ontario, Manitoba y Saskatchewan
reciben el 83.6% de las exportaciones totales que México realiza a Canada, y a su
vez, estas tres provincias exportan el 93% del total que Canada remite a nuestro
pais. En este contexto, Ontario recibe el 81% de las exportaciones de México a
Canada y remite el 74.6% del total de lo que nuestro pais importa de Canada.™®

1 Consejeria Comercial de Bancomext en Toronto por internet. http//www.bancomext.gob.mx/consejeriasAN/canada-
cctoronto/ bancomext.trademexbc. Datos al primer trimestre de 2004.
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El Este canadiense es considerado como un centro industrial y financiero muy
importante en la regidn; su situacion geogréfica le otorga importancia comercial
(es uno de los puntos clave de enlace para la distribuciébn comercial de las
mercancias que entran a Canada, tanto por via maritima como por via aérea y
terrestre).

De acuerdo a la informacién de la Consejeria Comercial, los principales productos
que se intercambian entre México y Ontario son:

Exportaciones mexicanas: maquinaria, electrénica y equipos de transporte. Estos
dos sectores representan el 78.6% de las importaciones totales de Ontario,
mientras que las exportaciones canadienses hacia México son principalmente de
los sectores de equipo de transportes, maquinaria y electrOnica, metales y

minerales.

Ontario es un punto clave para las exportaciones mexicanas de muebles de
madera por los caracteristicas mencionadas y porque es un mercado en donde los
consumidores poseen alto poder adquisitivo. Para el afio 2004, el ingreso per

capita promedio se ubic6 en $USD 27,170.

3.4.2 TORONTO

Ontario juega un rol importante en nuestra relacion bilateral comercial, y Toronto
como capital de la provincia, es el punto de recepcion, comercializaciéon y

distribucion de los productos mexicanos destinados a este lugar.

3.4.3 MONTREAL

Es la segunda ciudad méas poblada de Canada; la fuerte influencia cultural
europea se hace notar. Es la ciudad més importante de Québec, pues la economia
de esta provincia se encuentra muy diversificada y los sectores de mayor
fortaleza son los de alta tecnologia como la industria aeroespacial, biotecnologica

productos farmacéuticos y telecomunicaciones.
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Su ubicacion geografica la posiciona en un punto estratégico para hacer negocios
con importantes mercados de los Estados Unidos de Norteamérica como Nueva
York, Filadelfia, Boston, Detroit y Washington.

La Consejeria Comercial de Bancomext en Montreal que abarca las provincias de
Québec y las llamadas provincias atlanticas, Terranova, Isla del principe Eduardo,
Nueva Escocia y Nuevo Brunswick, ha detectado los siguientes sectores como los
mas adecuados para realizar exportaciones a esta region de Canada: alimentos
frescos y procesados, articulos de decoracion y regalos, muebles, textil y
confeccion, ferreteria y materiales de construccion, cuero, calzado vy

marroquineria.'’

3.4.4 VANCOUVER

Es el puerto del Oeste mas importante de Canada porque es la “puerta’ de
entrada y salida de este pais hacia el continente asiatico. Se caracteriza por su
considerable poblacién asiatica (40%). Lo anterior puede representar grandes
oportunidades para posicionar productos mexicanos en Asia a través de los

comercializadores que laboran en esta region.

3.5 CARACTERISTICAS DE CONSUMO DEL MERCADO CANADIENSE

Es frecuente que se tienda a igualar los habitos y niveles de consumo de
canadienses y estadounidenses, pero no es asi ya que los canadienses cuidan

mas el gasto debido a que son mas selectivos que sus vecinos del sur.

La distribucién del ingreso esta mas equilibrada en Canada que en los Estados
Unidos de Ameérica, hecho reflejado en un ingreso promedio anual de $USD

18,000, mientras que en EU es ligeramente menor a los $USD 17,000.*

" Consejeria comercial de Bancomext en Montreal por internet_http//www.bancomext.gob.mx/consejeriasAN/canada-

ccmontreal/ bancomext.trademexbc
¥ op Cit.
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El 70% de la poblacién en Canada cuenta con ingresos anuales de alrededor de
$USD 35 mil ddblares; 20% tiene ingresos superiores a los $ USD 50 mil délares
anuales.

Lo anterior denota la existencia de una clase media importante con alto porcentaje
de ingreso disponible para consumo.

El consumidor canadiense destina entre el 3 y el 4% de su ingreso anual a la

compra de muebles para el hogar, siendo el grupo de personas entre los 45 y 54

afios de edad, el que mas consume estos productos.*

Los principales rubros de gastos de la poblacién canadiense se muestran en el

Cuadro 3.XVI:
CUADRO 3.XVI. CANADA: GASTO PROMEDIO ANUAL POR FAMILIA
(2003)
Délares

Concepto Canadienses Part. %
Vivienda 10,243 19.2
Transporte 6,877 12.9
Alimentos 6,101 114
Recreacion 2,962 55
Gastos domésticos 2,414 2.4
Vestido 2,325 4.3
Muebles y decoracién 1,477 3.3
Salud 1,263 2.4
Alcohol y tabaco 1,181 2.2
Otros 858 1.6
Educacion 762 1.4
Cuidado personal 708 1.3
Material de lectura 275 0.5
Loteria 267 0.5
CONSUMO TOTAL 37,713 70.5
Impuestos personales 11,561 21.6
Seguros 2,839 5.3
Otras declaraciones 1,362 2.5
GASTO TOTAL 53,475 100

Fuente: http://www.wto.org/spanish/res_s/lits2003 _docshtm

®Banco Nacional de Comercio Exterior, Guia de exportacion sectorial: Muebles de madera, México, Bancomext, 2002, p.

45.
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El Cuadro 3.XVI nos permite inferir, que México puede incrementar su
participacion comercial en sectores como alimentos, vestido, muebles y
decoracion, ya que estos sectores se encuentran entre los 10 rubros principales

de consumo de los canadienses.

De un total de $CND 53,475 (Ddlares Canadienses) el canadiense gasta
anualmente $CDN 1,477 en amueblado y decorado de sus casas y estancias, cifra
que representa el 3.3% del total de su gasto por afio aproximadamente. Dicha
cantidad es aun minima, sin embargo puede incrementarse, ya que como hemos
estudiado, el sector de muebles de madera es uno de los mas dinamicos en

Canada.

Al igual que en otros paises industrializados, las adquisiciones personales
representan el renglon primordial de consumo en Canada. Dentro de las mismas
destacan los articulos de tocador y de cuidado personal, los hoteles y restaurantes
asi como la contratacion de servicios. La importacidbn de bienes y servicios
representa aproximadamente el 15% del gasto del consumo total en Canada. Esta
es una cantidad bastante considerable. S6lo Alemania y el Reino Unido gastan

una porcién comparable de sus ingreso nacional en importaciones.

Para entender la estructura del consumo de Canada, el exportador no debe olvidar
gue el medio ambiente influye en las decisiones de compra de la poblacion. Como
se menciond con anterioridad, por su ubicacién geografica, el territorio canadiense
en su totalidad enfrenta condiciones climatolégicas extremas a lo largo del afio,
(inviernos muy largos y extremosos y veranos calidos en Julio y Agosto).

El clima por lo tanto tiene un impacto decisivo en los patrones de consumo del
canadiense, particularmente en los que se refiere a las necesidades de ropa,

calzado e infraestructura para el hogar.

Las condiciones demograficas de Canada, con el grueso de la poblacion

concentrada a lo largo de la frontera de los Estados Unidos de Norteamérica,
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impactan en el esquema de distribucion del consumo. Otros factores a considerar
son la importancia que le da el canadiense al uso del tiempo libre en actividades
culturales y deportivas, su fuerte conciencia ecoldgica, su constante preocupacion

por temas de salud y la mezcla étnica que caracteriza a este pais.

3.6 CULTURA DE NEGOCIOS

Para el empresario canadiense resultan fundamentales los principios de seriedad,
puntualidad, servicio, garantia y calidad, los cuéles se relacionan directamente con

compromiso.

La concrecion y desarrollo de negocios a largo plazo es muy coman, la finalidad
de dichos proyectos es el incremento gradual de la competitividad de los
productos adquiridos, por lo que los exportadores y empresarios mexicanos deben
buscar de manera constante la mejora en sus procesos y productos, para poder

incorporarse en el mercado canadiense y entonces competir con éxito.*

Las relaciones comerciales llevadas a cabo desde la entrada en vigor del TLCAN,
han revelado las diferencias fundamentales que existen entre los paises firmantes
en cuanto a la diversidad cultural, valores y tradiciones sociales, especialmente en
las practicas comerciales. Es importante que el empresario mexicano que
pretenda extender sus ventas al exterior, trate de identificar y entender estas

distinciones culturales para conocer a la contraparte canadiense.

2 hitp:/;Avww.bancomext.gob.mx/rce/sp/cilcanadaprofile/jsp?htm
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En el Cuadro 3.XVIlI se observan las marcadas diferencias entre la poblacion

mexicana y la canadiense, mismas que valdria la pena considerar para lograr y

desarrollar negocios con éxito.

CUADRO 3.XVII. DIFERENCIAS CULTURALES QUE IMPACTAN EN LAS
NEGOCIACIONES

CANADA MEXICO

Trabajo en equipo Individualismo

o . Autoritarismo y jerarquias
Igualitarismo en las relaciones

marcadas
Realismo sobre idealismo Idealismo sobre realismo
Optimismo Fatalismo

Fuente: William A. Naughton, Differing Styles and Business Practices in Inter-American Relations, Inter-
American Underestanding Inc Springfield, 2001.

Entre los principales aspectos de la cultura de negocios, que debe tomar en

cuenta el exportador de muebles de madera, estan los siguientes:

Respuesta via telefénica o correo electronico no mayor a las 24 hrs. para
dudas, comentarios y aclaraciones sobre alguna parte de la negociacion o
del producto mismo.

Uso del idioma adecuado en toda clase de correspondencia; debe estar
escrita en inglés y para el caso de Québec, en francés.

El canadiense espera que su proveedor le facilite el proceso de compra
venta, por lo que el exportador debe conocer y dominar los tramites de
exportacion necesarios para ingreso del producto a Canada, asi como la
ruta (puertos y fronteras) del embarque, con el fin de calcular tiempos de
entrega.

El envio de muestras es fundamental antes de cerrar la venta.

Los productos exportados deben ajustarse siempre a las muestras enviadas
previamente.

El ambiente de negocios suele ser informal y el protocolo es minimo.
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e El cumplimiento de las citas (en su caso) en cuanto a puntualidad, es
indispensable.
3.6.1 CALIDAD

Los canadienses son clientes exigentes, pues buscan productos durables y
confiables. Es una practica comun el cambio del producto o la devolucion del
dinero si el cliente no esta satisfecho con su calidad. En este ambito, es vital incluir

el servicio post-venta como forma de garantia, asesoria y servicio al cliente.

3.7 PRINCIPALES CANALES DE COMERCIALIZACION

Como ya se mencion6 con anterioridad en el apartado 3.4 de este capitulo, las
principales areas de consumo en Canada son Toronto, Montreal y Vancouver. Es
en estas provincias y ciudades donde por lo general se concentran los embarques

para ser distribuidos al resto del pais.

Las ventas de mayoristas se manejan principalmente en cuatro formas:
Tiendas especializadas de muebles.
Tiendas departamentales.

Tiendas de descuento tipo bodega (por ejemplo “Costco”).

WD

Cadenas de tiendas (por ejemplo “The Brick”).

Los muebles exportados a Canada son generalmente distribuidos por agentes

independientes o por grandes grupos de compra.

Los agentes independientes venden los muebles directamente a detallistas,
quienes compran el producto y lo venden por su cuenta a la clientela del territorio
en que operan. Como ventaja de este canal de comercializacion se obtiene que el
financiamiento de camparfias publicitarias y promociones son parte del distribuidor

y que se cuenta con el servicio de su red comercial y técnica.
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Los muebles son vendidos al consumidor final a través de tiendas minoristas
ubicadas en todo Canada, las cuales suman 1,500 establecimientos
aproximadamente.

Los principales canales detallistas incluyen tiendas de muebles independientes
que representan el 50%, las cadenas de tiendas de muebles 20%, las tiendas

departamentales un 10% y los comercializadores masivos el 20%.

Muchas tiendas pequefias se han convertido en miembros de grandes grupos de
compra y distribucion, lo que les permite ofrecer a sus clientes una variedad de
muebles. Estos grupos compran grandes cantidades de muebles directamente del

productor para luego proveerlos a sus miembros.*

De esta forma, los principales canales de comercializacion en Canada son los

siguientes:

e Venta directa: Es el medio mas econdmico ya que evita el pago de
comisiones a los diferentes intermediarios.

e Venta a través de un agente intermediario o un representante local:
Brinda la oportunidad de poner a la disposicién del exportador un equipo de
ventas bien informado sobre el mercado canadiense.

e Importador, distribuidor y “broker”: Son intermediarios que,
contrariamente al agente o representante, toman posesion de la mercancia
para revenderla a sus clientes, mismos que a su vez, venderan el producto

al menudeo.

Los muebles de oficina e institucionales se manejan por contrato directo, siendo
los Arquitectos y Disefiadores de Interiores, los agentes fundamentales para lograr

una buena negociacion.

2 hitp://www.dfait-maeci.gc.ca/mexicocity/tradedistribution-menu.asp
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ESQUEMA: CANALES DE COMERCIALIZACION EN CANADA
EXPORTADOR MEXICANO

< <> <>

Venta Agente Importador,
Directa Intermediario Distribuidor

Grandes o pequefios comerciantes

Fuente:ww.csilmilano.com/furniture/wdCanada.html

D. PRINCIPALES MEDIOS DE TRANSPORTE
3.8 CARACTERISTICAS GENERALES DE LOS MEDIOS DE TRANSPORTE
CANADIENSES

Entre los paises miembros de la OCDE, Canada ocupa el primer lugar dentro del
ranking de infraestructura y comunicaciones, segun el reporte de Competitividad
Global del World Economic Forum 2004.

Los sistemas viales, aéreos y de ferrocarril de Canada estan bien entrelazados a
los sistemas de los Estados Unidos de Norteameérica, por ejemplo, el sistema vial
canadiense incluye un gran nimero de conexiones con los estados fronterizos de
los EU, ademas de las facilidades aduaneras existentes que garantizan un acceso

eficiente a consumidores y distribuidores de estos dos paises
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Canada tiene mas de 500,000 millas (804.500 km) de carreteras publicas. La
autopista Trans-Canada de 4,500 millas (7,240.5 km) es la principal ruta este-
oeste que conecta las 10 provincias.

A continuacién se detallan los aspectos mas relevantes de los principales medios

de transporte canadienses® (maritimo, aéreo y terrestre).

3.8.1 TRANSPORTE MARITIMO

Canada tiene acceso a tres Océanos: Pacifico, Atlantico y Artico.
Vancouver es el puerto mas grande de este pais y es la mas importante terminal

de carga de bienes destinados a Asia-Pacifico.

En el este de Canada se encuentran los puertos de Montreal, Halifax, Saint John y

el puerto de Québec.

El sistema de transportes de los Ferries (transbordadores) es uno de los mas
completos e intensivos (en cuanto a carga comercial de entrada y salida) en el
mundo, pues conecta a casi todos los puertos aislados de la costa canadiense del
Pacifico. Tiene mas de 100 puntos de salida con destinos por toda la costa. La
ruta principal une a Vancouver con Victoria. Existen ademas muelles en Toronto,
Hamilton, Montreal y Québec.

En el Cuadro 3.XVIII se muestran los principales puertos de carga de Canaday su

ubicacion.

22 www.dfait-maeci.gc.ca/eet/research/nafta
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CUADRO 3.XVIII. PRINCIPALES PUERTOS DE CARGA DE CANADA

Puerto Ubicacion C'\glrjlfgr?: d%?g Carga General Trggigjoerrtgsde Gasolineras
Vancouver ng%gg X X X X
Saint John A(\)tlcéénezir::% X X X

Montreal A(\)tlcéenezir::?) X X X X

Queves | oeéane : x

Halifax A(\)tlcéénezir::% X X X

Hamilton A(\)tlcééne:ir::% X X X
Thunder Bay A(\)tlcéénezir::% X X X
Sydney A(\)tlcééne;ir;% X X X X

Fuente: Ports and Terminals Guide online http://www.portguide.com/canadianports/htm

MAPA PRINCIPALES PUERTOS DE CANADA
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El transporte maritimo y fluvial canadiense esta caracterizado por la gran via fluvial
del rio San Lorenzo, que comunica la costa atlantica con la region de los Grandes
Lagos, y es administrada conjuntamente con los Estados Unidos. Aunque las
condiciones climaticas soOlo permiten que sea operativa ocho meses al afo, por

esa via transita un gran volumen de mercancias.

3.8.2 TRANSPORTE AEREO

El sistema de transporte aéreo esta altamente desarrollado e incluye 10
Aeropuertos Internacionales y cerca de 300 aeropuertos pequefios. Los
principales aeropuertos de entrada de carga se encuentran en Halifax, Gander,
Montreal, Toronto, Winnipeg, Edmonton, Calgary y Vancouver.

Las lineas aéreas mas importantes de Canada son: Air Canada y Canadian
Airlines, pues conectan a todas las ciudades mas importantes del pais. Existen a
nivel regional pequefias compafiias aéreas que comunican a los Aeropuertos
Internacionales de Montreal, Québec y Ottawa. Montreal dispone de dos
aeropuertos internacionales: Dorval, que atiende enlaces con Norteamérica;
Mirabel, se ocupa de los enlaces internacionales.

El aeropuerto de Ottawa se ubica a 20 minutos del centro de dicha ciudad. A él
arriban vuelos procedentes de todo Canada, Estados Unidos de Norteamérica y
Europa.

La ciudad de Toronto también cuenta con una terminal aérea muy importante: el

Pearson International Airport.

3.8.3 TRANSPORTE TERRESTRE (FERROVIARIO)
El ferrocarril une de extremo a extremo las ciudades del territorio canadiense. Las
dos principales compafiias, Canadian National Railway y Canadian Pacific

Railway, controlan la mayor parte de la red ferroviaria de aproximadamente 91.638

Km. Una linea de tren muy importante, comercialmente hablando, es la del
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corredor Québec-Windsor (Ontario). Todos los dias (incluyendo los fines de
semana) hay tres servicios de este tren (tanto para pasajeros como para
mercancias) entre Toronto y Montreal. La duracién del viaje es de 5 horas.”®

3.9 CONSIDERACIONES FINALES

Tener experiencia exportando a EU o Europa es un arma valiosa para entender y
aproximarse al mercado canadiense sin embargo, un exportador primerizo en
territorio canadiense puede aprender mucho sobre planes y estrategias de
exportacion, siempre y cuando se disefien las estrategias correctas para llevar a

buen término la operacién comercial deseada.

Exportadores provenientes de todas partes del mundo estan presentes en este
pais, compitiendo arduamente por permanecer en algun sector del mercado
canadiense. Con una oferta importable tan amplia, sélo tendra posibilidades de
éxito un exportador que se encuentre en capacidad de desplazar a proveedores ya
consolidados que poseen una oferta mas atractiva en términos de precio, disefio,
innovacion, servicio, calidad y cumplimiento en cada uno de los procesos y

procedimientos propios de la exportacion.

Canada es un mercado muy desarrollado y con gran diversidad de productos de
todo el mundo, los cuales compiten fundamentalmente con precio y calidad. Es por
esta razon que requiere ser atacado estratégicamente. Los exportadores que
deseen entrar a este mercado deben poseer la infraestructura necesaria de
produccion y hacer uso de una estrategia comercial adecuada para incursionar su
producto con los empaques, etiquetas, catalogos y muestras que se ajusten a las
reglas y estandares canadienses, partiendo de un factor basico: facilidad de
acceso a la informacion necesaria para dar a conocer ampliamente la oferta

exportable.

2 hitp//www..ca/documents/news/eight/customsupport:sp.pdf
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CAPITULO 4
LOGISTICA, OPERATIVIDAD Y GARANTIA DE EXPORTACION DE MUEBLES
DE MADERA A CANADA

A. LOGISTICA DE EXPORTACION

4.1 DEFINICION DE EXPORTACION

La exportacién de un producto se define como la salida legal de mercancia de un
pais con destino a otro, y como lo sefiala la Ley Aduanera en sus articulos 102 y

113,." Los regimenes de exportacion pueden ser de dos tipos:

1. Temporales: Si se trata de la exportacion de un producto o materia prima
con fines de manufactura, transformacion y reparacion, que requieran ser
realizados en otro pais y que, al cabo de un tiempo sera importado como un

producto distinto del que sali6 por la aduana de exportacion en un principio.

2. Definitivas: Cuando se realiza una venta total (sin retorno) de una

mercancia al exterior.

Existen dos formas en que una exportacion puede llevarse a cabo:

1. Directa: Una persona fisica o moral lleva a cabo la venta externa (contacto
y términos de negociacion con el cliente) asesordndose con un Agente
Aduanal para llevar a cabo el proceso de exportacion en la aduana.

2. Indirecta: Cuando las empresas pequefias y medianas no tienen la
infraestructura necesaria para realizar esta actividad en forma directa, lo
hacen vendiendo el producto en su propio mercado a un exportador final,
quien se encarga de enviarlos a mercados extranjeros, es decir, la

exportacion se realiza a través de intermediarios.

! Agenda Aduanera, Anuario de Jurisprudencia Aduanera y de Comercio Exterior, Ratil Juérez Carro Editorial, S.Ade C.V.,
México, 2004, p.41.
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Las empresas muebleras que decidan incorporarse a este proceso de manera
indirecta pueden hacerlo basandose en programas para proveedores de la
industria maquiladora y PITEX,> empresas integradoras y empresas de comercio
exterior, realizando los tramites necesarios para ello en las secretarias vy
organismos correspondientes como la Secretaria de Economia y las Camaras

Nacionales de la Industria Maderera.

Es importante decir que aunque el tamafio de las empresas en realidad no es
significativo para incursionar en el mercado exterior, al momento en que se decida
proyectar una exportacion, la empresa debe comprometerse con la calidad y
profesionalismo que el envio de un mueble merece, por lo tanto, se requiere que la

empresa asuma compromisos serios de calidad y precio para lograrlo.

4.1.2 IMPORTANCIA DE LA EXPORTACION PARA LAS EMPRESAS
MUEBLERAS

La exportacion es considerada como parte de una estrategia de desarrollo y
diversificacion de una empresa, en donde la mentalidad competitiva y de

expansion, ha generado dicha necesidad.

Se trata de proyectar una nueva etapa que otorgue, entre otras cosas:®

e Acceso a mercados diferentes al nacional. Lo que provoca que las
empresas del sector se vuelvan mas competitivas e incluso se propicia la
actualizacion tecnoldgica. Al no depender completamente de las ventas
nacionales, puede haber mayor estabilidad en el negocio.

e Proyeccion de la empresa. Mejora de la imagen empresarial ante los
bancos, clientes internos y en el exterior.

e Crecimiento de la empresa a través de las ventas cuando se ha tenido una

buena promocién.

% Programa de importacién temporal destinado a la produccién de articulos de importacion, que consiste en dar a los
exportadores la facilidad de importar libre de impuestos de importacion todos aquellos insumos, maquinaria y equipo
necesarios en el proceso de produccién de los articulos destinados a ,mercados externos.

% Banco Nacional de Comercio Exterior, Guia del Exportador, México, Bancomext, 2002, pags. 24-26.
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e Reduccion de costos al manejar mayores volimenes de produccion.
e Mejor aprovechamiento de la capacidad instalada de las empresas.

e Generacién de empleos.

Es importante plantear las razones que estan motivando a la empresa a exportar
su producto, para que puedan definir claramente los objetivos que se pretenden

alcanzar.

4.1.3 CONSIDERACIONES PREVIAS A LA EXPORTACION

Una exportacion es la venta de un servicio o0 mercancia al exterior, que se realiza
entre uno 0 mas actores (empresas y Estados) de la Sociedad Internacional, por lo
tanto, una exportacion requiere especial atencion por estar involucradas dos
partes (vendedor-comprador) que en muchas ocasiones poseen marcadas

diferencias en lo que a negocios y cultura empresarial se refiere.

La exportacion requiere planeacion, perseverancia y paciencia, Exportar no es
facil, pero es una actividad saludable para la economia de las empresas que la

practican asi como para el pais.

Antes de tomar la decision de exportar, las empresas muebleras pequefias o
medianas deben evaluar su capacidad exportadora, es decir, “valorar la propia

capacidad de adecuar la empresa y el producto al mercado internacional™

Para lograrlo, serd necesario replantear o crear un area especifica dentro de la
empresa que se encargue de cada uno de los pasos a seguir antes, durante y

después del proceso de exportacion.

* Minervini, Nincola, Manual del Exportador; La ruta y los instrumentos para la internacionalizacién de la empresa, McGraw
Hill, México,1999, p. 6.
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Es importante definir dos grandes fases en las que la actividad de la gerencia de

exportaciones se debe enfocar:

1. Logistica de exportaciéon: Esta etapa previene riesgos y abarca el “antes,

durante y después” de la operacion aduanal. Abarca el conjunto de los

aspectos comerciales que han de efectuarse.

Operacién Aduanera: Soélo comprende el “durante” del proceso de
desaduanamiento. Una vez disefiada la logistica de exportacion o
importacion, ésta se materializa en una serie de documentos que el
importador-exportador estan obligados a elaborar, verificar y presentar ante

las autoridades correspondientes.

Fases o0 actos de la logistica internacional de exportacion (aspectos ejecutivos):

N

Cotizacion Internacional: Esta se lleva acabo en funcion de la cantidad,
descripcion de la mercancia y tiempos de entrega programados, para que
con base en lo anterior se determine el precio.

Negociacion del Incoterm: Este se determina a partir de dos aspectos:

El actor que tiene la necesidad de comprar o vender una mercancia.
Aspectos de caracter fiscal.

Contratacion del flete y seguro: De conformidad con el tipo de tréafico.
Seleccion del Agente Aduanal.

Seleccion del medio de pago.

Acceso a mecanismos de financiamiento.

Elaboracion de un contrato de compra-venta internacional.

Seleccion del canal de comercializacion.

Fases o0 actos que derivan de la Operacion Aduanera:

Control de documentos.
Asignacion de régimen aduanero.
Céalculo y pago de impuestos (si procede).

Semaéforo fiscal (si procede).
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La gerencia o el departamento de exportaciones de las empresas muebleras de

México que decidan incorporarse al sector exportador del pais, deberan tomar en

cuenta antes de exportar, los siguientes puntos basicos:

Evaluacion previa de la capacidad de produccion: La empresa debe ser
capaz de producir a tiempo los posibles volimenes demandados del
producto, es decir, contar con oferta exportable.

Contar con fuentes de informacién detallada para monitorear y conocer las
caracteristicas de la oferta y la demanda exterior del producto (mueble) y
asi determinar si éste es viable para ser vendido en un mercado extranjero
(identificacion y evaluacion de oportunidades).

Conocimiento de la competencia que se debe enfrentar en el mercado
internacional en funcién de imagen del producto, disefio y calidad.

Distinguir en qué fase de su ciclo de vida se encuentra el producto, es decir,
saber si éste es una novedad o si esta en declive tanto en el mercado
interno como en el externo. De acuerdo al resultado de dicha evaluacion
(vigencia del producto) la empresa determinara si es necesario renovar
algun aspecto de la mercancia que se ofrece.

Creacion de un plan de mercadotecnia internacional adecuado, necesario
para colocar el producto en el pais seleccionado con la ayuda de los
diversos medios de promocion que pueden desarrollarse por cuenta del
propio empresario o a través de la asesoria de las instituciones dedicadas a
la promocién internacional.®

Elaboracion de estudios de mercado que ayuden a seleccionar la mejor
opcién para el producto.

Evaluacién de los estandares de calidad que son requeridos en el producto
y en los mercados a los que se pretende incursionar, como las
especificaciones técnicas, normas y certificaciones que deben cumplirse a
nivel internacional (las relativas al envase y el embalaje).

Conocimiento de la cultura empresarial y de negocios que operan en el
mercado al que se desea llegar para tener claridad en el uso de conceptos

5 Ver Anexo 3
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como: just in time, calidad, profesionalismo, Incoterms, formas de pago
internacional.

e Verificacién de los beneficios arancelarios que el producto puede obtener
en un mercado determinado, por medio de la correcta clasificacion
arancelaria que se explicara mas adelante en este capitulo.

e Ingenieria del precio de exportacion® ya que para el importador canadiense

el precio se incrementara al llegar el producto al puerto destino.

Después del andlisis realizado, la gerencia o el departamento de exportaciones de
la empresa, determinard en funcion de sus fortalezas el momento indicado para
introducir con éxito sus productos y servicios al mercado internacional (es decir, a
corto, mediano o largo plazo), con la finalidad de desarrollar una estrategia
exportadora adecuada a las caracteristicas de la empresa y puedan
posteriormente tomarse las mejores decisiones respecto a cada uno de los puntos

anteriormente mencionados.

La organizacion interna de las empresas muebleras mexicanas es poco abierta al
cambio, como consecuencia de su estructura familiar (Ver Capitulo 2 Cuadro 2.VI:
Caracteristicas Generales de la Industria Mueblera Mexicana), razén por la cuél es
importante la labor conjunta de organismos publicos, privados e incluso del sector
universitario, para promover, con la gerencia o departamento de exportaciones, las
ventajas que se obtienen al reestructurar la organizacion interna de las empresas,
de conformidad con sus necesidades y especificamente, cuando se tienen planes
de exportacion, por lo que la funcién de la direccion del area de exportaciones en
las empresas muebleras es de vital importancia, ya que sera ésta el area que
desarrolle la infraestructura y la logistica de cada una de las etapas del proceso de

exportacion.

® Ver Anexo 4
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En el Cuadro 4.1 se proponen tres areas que un departamento de exportaciones

debe abarcar:

CUADRO 4.1
AREAS PROPUESTAS PARA UN DEPARTAMENTO DE EXPORTACION

Enlace y Promocién Ventas y Servicio al

(A cargo de la logistica Cliente
internacional de (A cargo del servicio post-
exportacion) venta)

Tréfico
(A cargo de la operatividad
de la exportacion)

Fuente: Elaboracion propia con informacion de Bezmish, Paul, International Mangament; Text and Cases, UK, Second
Edition, 1994, p.137.

1. Area de Enlace y Promocion de los productos de la empresa:
Encargada del contacto y seguimiento de cada venta realizada con los
proveedores, asi como de constituir un vinculo entre el departamento de
exportaciones de la empresa y las instituciones gubernamentales que
pueden brindar sus servicios de consultoria en cualquier &area relativa al
comercio exterior, como Bancomext y Secretaria de Economia y en el caso

de los muebles, la Camara Nacional de la Industria de la Madera.
2. Area de Ventas Internacionales y Servicio al Cliente: Encargada de las

negociaciones y términos de la transaccion, asi como de la atencién al

cliente en cuanto a asesoria y garantia del producto (servicio post-venta).
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3. Area de Tréafico: Encargada de la parte operativa y administrativa del
proceso de exportacion. Establece relaciones con aquellos proveedores de
servicios imprescindibles en la exportacion del producto, como contratacion
de fletes, seguros, transporte, agentes aduanales y clasificadores, ademas
de efectuar los trdmites y organizar la documentacion requerida durante el

proceso ante la aduana.’

Como parte del disefio de una estrategia de exportacion de muebles de madera,
deben considerarse tanto los aspectos de calidad, empaque y embalaje del
producto, como los criterios de negociacion. A continuacidon se describen

brevemente.

4.2. TERMINOS DE NEGOCIACION INTERNACIONAL
4.2.1. RELACION CONTRACTUAL

Como se ha mencionado, dentro del departamento de exportaciones de la
empresa mueblera, el area encargada de la promocién y el enlace con clientes
potenciales sera la que lleve a cabo en gran medida, la negociacion comercial que
tendra lugar entre el vendedor y el comprador. Es necesario establecer que la
relacion contractual se lleva a cabo por medio de los INCOTERMS,? que son
términos y condiciones de venta aceptados a nivel mundial que van a definir las
responsabilidades del comprador y del vendedor en una transaccion internacional.
Es importante que el exportador de muebles se familiarice con dichas condiciones
de venta para asi evitar malos entendidos relacionados con los riesgos por pérdida
y retraso en la entrega de la mercancia.

Para comprender este conjunto de reglas de comercio internacional es necesario

distinguir entre transporte local, transporte principal y transporte final.

"Bezmish, Paul, International Mangament; Text and Cases, UK, Second Edition, 1994, pags. 75-80.
® Acosta, R. Felipe, Incoterms: Términos de Compra-venta Internacional,Ediciones Fiscales ISEF, México, 2003, pags. 25-
26.
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Transporte Local: Transporta los bienes desde las instalaciones del
vendedor hacia el lugar en donde se va a realizar el transporte principal de

la mercancia en el exterior.

Transporte Principal: Conduce los bienes hasta el puerto o punto

extranjero de Ultima destinacion.

Transporte Final: Lleva los bienes recibidos en el punto de llegada a su

destino final.
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En el Cuadro 4.1l observamos los términos de negociacion internacional mas

utilizados de acuerdo a informes del Banco Nacional de Comercio Exterior.

CUADRO 4. || DESCRIPCION DE LOS INCOTERMS MAS UTILIZADOS EN NEGOCIOS

INTERNACIONALES

INCOTERM

Espafiol | Inglés

Trasporte

Obligaciones del
vendedor

Obligaciones del
comprador

GRUPO E. MODALIDAD DE ENTREGA DIRECTA; MiNIMA OBLIGACION PARA EL VENDEDOR

EXW

En
fabrica

Ex
Works

Cualquier
tipo de
transporte
incluido el
multimodal

Poner la mercancia a
disposicion del
comprador en su
establecimiento

Elegir el modo de
transporte.
Contratar y pagar el
transporte y el seguro.
Soportar el costo del
riesgo del transporte,
incluyendo seguimiento en
transito, reclamaciones,
etc. desde que recoge la
mercancia.
Efectuar y pagar el
despacho de importacién
de la mercancia.

GRUPO F. MODALIDAD DE ENTREGA INDIRECTA. ENTREGA EN PUNTO DE EMBARQUE;
COMPRADOR DESIGNA Y PAGA TRANSPORTE ASUMIENDO EL RIESGO DEL TRANSPORTE

PRINCIPAL

FOB

Libre a
Bordo

Free
on
Board

Maritimo

Entregar la mercancia
a bordo del buque
elegido por el
comprador en el puerto
de embarque
convenido.
Erogar gastos de carga
del buque.
Efectuar el despacho
de exportacion de la
mercancia.

Designar y reservar el
buque.

Gastos y riesgos
inherentes a la mercancia
desde que se traspasa la

borda del buque.
Despacho de importacién
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INCOTERM

Espafiol

Inglés

Trasporte

Obligaciones del

vendedor

Obligaciones del
comprador

GRUPO C. MODALIDAD DE ENTREGA INDIRECTA, ENTREGA EN PUNTO DE DESTINO;
VENDEDOR DESIGNA Y PAGA TRANSPORTE; COMPRADOR ASUME EL RIESGO DEL
TRANSPORTE PRINCIPAL.

Contratar buque,
pagar flete y
carga hasta

destino.

Aun cuando el
vendedor paga el

Despacho de seguro, la
Costo, Cost, s L
o exportacion. mercancia viaja a
CIF seguroy Insurance Maritimo :
. Asegurar riesgo del
flete Feigth . .
mercancia en | comprador, quien es
transporte por beneficiario de la
importe minimo poliza.
de 110% de su
valor.
Contratar buque,
pagar flete y Cualquier riesgo de
carga hasta la mercancia desde
destino. gue el vendedor
Porte y Carriage : Despacho de entrega al primer
Todo tipo . . .
cIp seguro and de exportacion. transportista, asi
pagado Insurance Asegurar como los gastos
: transporte . L
hasta Paid mercancia en adicionales del

transporte por

importe minimo

de 110% de su
valor.

transito como carga,
descarga, dafos,
almacenaje, etc.

Fuente: Banco Nacional de Comercio Exterior, Guia del Exportador, México, Bancomext, 2002, pags. 197-199.

124




Otros INCOTERMS son:®

FCA. Free Carrier At (libre transportista): Se utiliza para cualquier medio
de transporte. La responsabilidad del exportador termina cuando el
transportista local entrega la mercancia en el lugar negociado para llevarse
a cabo la travesia.

FAS. Free Along Ship (libre al costado del buque): Aplica sélo para
transporte maritimo. La responsabilidad del exportador termina cuando se
dispone la mercancia en el puerto de salida acordado.

CPT. Cost and Paid To (transporte pagado hasta): Con éste Incoterm,
aumentan las responsabilidades del exportador, pues paga el flete
internacional Su responsabilidad concluye al entregar la mercancia al
transportista final.

CFR. Cost and Freight (costo y flete): Se utiliza para transporte maritimo
principalmente. El vendedor paga el transporte de puerto mexicano a puerto
extranjero; termina su responsabilidad cuando se entrega la mercancia al
transportista final en puerto.

DAF. Delivery At Frontier (entregado en frontera): Es un Incoterm para
transporte terrestre. La responsabilidad del exportador termina cuando la
mercancia pasa la aduana de exportacion; el pago del seguro por parte del
vendedor es aleatorio.

DES. Delivery Ex Ship (entregado en buque): Es un término aplicable a
transporte maritimo. Aunque el pago del seguro no es compromiso del
exportador, se aconseja asegurar la mercancia, pues la responsabilidad del
vendedor finaliza hasta que el barco ancla en el puerto destino.

DEQ. Delivery Ex Quay (entregado en muelle): La responsabilidad del
vendedor termina cuando se entrega la mercancia en las bodegas de la
aduana de importacion en el puerto destino. Es un Incoterm utilizado en

transporte maritimo.

° Acosta, R. Felipe, Incoterms: Términos de Compra-venta Internacional, Ediciones Fiscales ISEF, México, 2003, pags. 25-

26.
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e DDU. Delivery Duty Unpaid (entregado con derechos no pagados): Se
emplea para cualquier tipo de transporte. La responsabilidad del exportador
concluye cuando se entrega la mercancia en el recinto de la aduana de
salida.

e DDP. Delivery Duty Paid (entregado con derechos pagados): Es uno de
los términos de negociacibn mas completos, pues se utiliza una
infraestructura completa de transporte y de gestion aduanera internacional.
Es también conocido como contrato “door to door” y la responsabilidad del
exportador finaliza cuando se entrega la mercancia en la bodega del
importador.

De acuerdo a las costumbres comerciales canadienses, la mayoria de los
negocios de importacion y de exportacion se realizan utilizando INCOTERMS CIF
o FOB. Ademéas de establecer el tipo de INCOTERM apropiado, el exportador de
muebles de madera debe acordar con su cliente canadiense otros términos de la
negociacién como:*

e Lugary plazo de entrega.

¢ Condiciones de pago (plazos y formas de realizarlo).

¢ Vigencia del contrato.

e Sanciones por incumplimiento.

e Exclusividad (en caso de ser necesario).

e Ley aplicable.

Otro aspecto fundamental de la relacion contractual es la eleccion de la forma mas

adecuada para efectuar los pagos correspondientes a la transaccion.

En el comercio internacional existen varias formas para realizar o recibir los pagos

de las mercancias.

10 Consejeria Comercial de Bancomext en Toronto por Internet. http//www.bancomext.gob.mx/consejeriasAN/canada-
cctoronto/ bancomext.trademexbc
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En Meéxico, para la venta en el extranjero de muebles de madera se utiliza
principalmente la carta de crédito que por sus caracteristicas, es uno de los
instrumentos de pago mas seguros para el importador, sobre todo cuando se
realiza alguna compra por vez primera con alguna empresa extranjera, ya que

asegura el pago del cliente aunque no se le conozca muy bien.*

El contrato de compraventa debe de incluir los siguientes puntos basicos en sus

clausulas:

1. Objeto del Contrato: Definicién y descripcion técnica de la mercancia asi
como manifestar el valor de la misma.

2. Forma de Pago: Se debe informar en el contrato la forma de pago
internacional elegida (INCOTERM)

3. Empaque y Embalaje: Es necesario especificar el tipo de empaque y
embalaje que los muebles de madera requieren para su transportacion.

4. Entrega de la Mercancia: En funcion del INCOTERM negociado, se debe
especificar la fecha aproximada de arribo y lugar del mismo.

5. Patentes y Marcas: Se debe incluir una clausula que obligue a la
contraparte extranjera a registrar ante sus autoridades y a nombre de la
empresa mexicana, la marca, el disefio o la patente industrial del mueble
para evitar el riesgo de plagio.

6. Clausula Compromisoria: Es vital gue ambas partes acuerden someterse
a la conciliacion y arbitraje comercial internacional eligiendo el tribunal que

mas les convenga.

™ Ver mas informacion sobre la carta de crédito en Anexo 5.
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4.3. CRITERIOS DE ENVIO DEL PRODUCTO

Con la finalidad de asumir un compromiso con los niveles minimos requeridos de
competitividad, el fabricante de muebles de madera que desee destinar sus
productos al mercado canadiense debe tomar en cuenta los siguientes
lineamientos técnicos, y las regulaciones ecoldgicas que se exigen para que
dichos productos puedan ingresar al mercado mencionado, pues dichas

normatividades son parte de las barreras no arancelarias del producto.

4.3.1 NORMAS DE SEGURIDAD: INFORMACION BASICA PARA CANADA

La Ley Federal de Rotulacion y Empaque de Articulos de Consumo de Canada,
establece las normas de etiqguetado que todos los empaques de productos como
los muebles de madera deben contener:

e Nombre comun del producto.

e NuUmero de unidades.

e Origen geografico del producto.

e Nombre y direccion del importador en Canada.

e Nombre y direccion del exportador o productor.

Esta informacién, al igual que la de los manuales e instructivos incluidos debera
presentarse en inglés y en caso de que los productos sean destinados a Québec,

deberan incluir el franceés.
Todos los muebles deben ser marcados con las etiquetas aprobadas por los
requerimientos de cada provincia ademas de ser impresas en los materiales

acordados previamente.

De no contar con el etiquetado correcto, los muebles no podran ser vendidos en

Canada.
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Las empresas o personas fisicas que realicen operaciones comerciales con
Canada deben registrase ante la Agencia Gubernamental de la provincia a la que
seran destinados los productos, esto con el fin de obtener las especificaciones de

etiquetado, embalaje y otras normas que requiera cumplir el producto.*

4.3.2 REGULACIONES ECOLOGICAS PARA EXPORTAR A CANADA
MUEBLES DE MADERA

Dentro del grupo de barreras no arancelarias se encuentran las regulaciones

ecoldgicas que el exportador esta obligado a cumplir.

Estas regulaciones tienen como principal objetivo el cuidado y mantenimiento del
medio ambiente y de los recursos naturales, éstas son aplicadas en los principales

mercados internacionales.

Es fundamental que los exportadores de muebles de madera con destino a
Canada, conozcan las reglamentaciones ecologicas mas recientes con el fin de
evitar la pérdida de este mercado en el que México puede incrementar las

relaciones comerciales por medio del sector mueblero.

Muchas de las regulaciones empiezan a tomar forma, por lo que algunas de estas
son de caracter voluntario, sin embargo, a partir del afio 2000 en algunos paises
como en el caso de Canada, el cumplimiento de éstas ya es un requisito
indispensable, por lo que el exportador esta obligado a cumplirlas. La mayoria de

ellas enfatiza el cuidado de la madera antes y durante el proceso de fabricacion.

Las maderas deben proceder de bosques certificados por que garantizan, ademas
de la buena calidad de la madera, la reforestacion y cuidado de las areas o
reservas ecoldgicas de bosques y otros ecosistemas que estan prohibidos para

esta clase de actividades.

2 Ver Anexo 6y en Anexo 8, direccién de Bancomext para consulta de requerimientos especificos de etiquetado.
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Las regulaciones ecolégicas forman parte de un conjunto de normas
internacionales sobre sistemas de gestion ambiental y de calidad, que son
establecidas por la International Standard Organization (ISO), organismo
encargado de crear normas y regulaciones asi como de certificar a fabricantes y
empresas, para que sus productos sean mas competitivos en todo el mundo.

Las normas I1ISO 14000 son las que regulan el aprovechamiento racional de los
recursos naturales por parte de las empresas y organizaciones, con el fin de

proteger el medio ambiente.

La aplicacion de este conjunto de normas puede ayudar al establecimiento,
mantenimiento, perfeccionamiento e inspeccion, de sistemas de gestibn ambiental

en las empresas muebleras.™

4.3.3 EMPAQUE Y EMBALAJE REQUERIDO PARA LOS MUEBLES DE
MADERA

Cuando el mueble esta listo para ser enviado al exterior, debe cuidarse el tipo de
material empleado en los procesos de:
e Empaque: Protege las caracteristicas fisicas del mueble de los dafios que
pudiera sufrir durante su almacenaje, manejo y transportacion.
e Embalaje: Es la “técnica de agrupacién de los productos empacados para
facilitar su manejo y transportacion sin dejar de funcionar también como

protector de la mercancia.”*

De acuerdo a la experiencia que empresas muebleras nacionales han tenido y a
través de la informacion otorgada por Bancomext, se sabe que en el caso de
exportaciones de muebles de madera, es muy comun que el comprador haga
mencion de la forma en que desea que su pedido de muebles sea empaquetado y

embalado, por lo que seréd conveniente que queden asentadas por escrito en un

'3 hitp//www.economia.gob.mx/noms/ certificaciones/applications?jsp?&72documents/pdf
* Banco Nacional de Comercio Exterior, Guia del Exportador, México, Bancomext, 2002, p. 185.
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anexo del contrato de compra-venta, las especificaciones técnicas de los

materiales que deberan usarse para ello.

Los puntos a considerar para empaquetar y embalar el producto son basicamente
los siguientes:*
e Tipo de mueble: Dimensiones, si se enviara RTA, (es decir, por partes para
ensamblar).
e Materiales de construccién: Tipo de madera, lacas y pegamentos utilizados.
e Pais destino: Para que con base en el calculo de tiempo de travesia se
pueda predecir la resistencia de los materiales y los cambios climaticos a
los que sera expuesto el producto.
e Tipo de transporte: Para calcular los tipos de riesgo y dafios posibles.
e Tipo de contendor (Si procede). Para saber si se pueden apilar.

¢ Requerimientos ecoldgicos del pais destino.

Por las caracteristicas de los productos del sector mueblero de madera
(dimensiones y variedad de formas), no se ha podido generalizar una normatividad
dirigida al empaque y embalaje, sin embargo, una forma de evaluar si éstos son
los adecuados es a través de estandares relativos a la vibracién y resistencia a la
compresion y al impacto. Por medio de dichas simulaciones se pueden evaluar los

materiales adecuados para el producto.

La subgerencia del sector mueblero de Bancomext Distrito Federal, ha reportado
que la experiencia que muchas empresas han tenido en sus exportaciones a
diversas partes del mundo respecto a su embalaje y empaquetado, sefiala que en
general se utilizan para el embalaje cajas de carton doble corrugado. Para el
empaque también se utiliza carton doble corrugado, hule espuma o burbuja de
polietileno, tirantes de madera para proteger las patas de los muebles y bolsas de
polietileno para aislarlos del polvo.

'® Banco Nacional de Comercio Exterior, Guia de exportacién sectorial: Muebles de madera, México, Bancomext, 2002, p.
177.
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B. OPERATIVIDAD DE LA EXPORTACION
4.4 PROCESO DE EXPORTACION

Al llegar a este punto, hay que tomar en cuenta que una de las fortalezas de la
empresa que estd en vias de exportar, radica en el Optimo desempefio y
evaluacion de cada una de las actividades que han de llevarse a cabo una vez que
se han considerado todos los aspectos técnicos y administrativos de la empresa
que ha decidido exportar.

Cuando esto ha sucedido, el siguiente paso es el envio de la mercancia al pais

destino.

Uno de los servicios que la empresa o el exportador tendra que contratar es el de
una agencia aduanal, la cual se encargara de asesorar y mantener en constante
comunicacion al area de trafico de la empresa respecto a la situacion del

embarque.

El Agente Aduanal realiza de manera practica el proceso de exportacion de la

mercancia ante la Aduana de Carga.
4.4.1 ADUANA DE CARGA
Es importante conocer el papel de la aduana para prevenir riesgos al momento de

llevar acabo la exportacion, pues es la figura que verifica y audita los aspectos

mas relevantes de las operaciones relativas al comercio exterior.
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La Aduana de Carga es el lugar fisico habilitado por la autoridad como recinto
fiscal que cumple con dos funciones basicas:*®

1. Controlar el paso de las mercancias y transportes.

2. Controlar el pago de los impuestos generados por la exportacién y la

importacion de mercancias.

De manera general, existen cinco tipos de aduanas:
1. Aduana de Tréfico Maritimo.
2. Aduana de Trafico Aéreo.
3. Aduana de Trafico Terrestre 0 Fronterizo.
4. Aduanas Interiores (existen por la necesidad expresa de ciertas empresas;
ejemplo: Pantaco y aduana de Puebla).
5. Aduana Postal.

En nuestro pais existen 48 aduanas distribuidas en su mayoria en la frontera norte
y puertos del Golfo y Pacifico. De las 48 existentes, todavia es cuestionable su
eficiencia, por lo que valdria la pena replantear la funcionalidad de las aduanas
mexicanas, empezando por el horario, insuficiente para cubrir el nimero de
actividades diarias, pues en la practica, suele ser un tanto complejo tanto extraer
como internar mercancias al pais en tiempos cortos, sobre todo en las aduanas

maritimas.
4.4.2 AGENTE ADUANAL.
El Agente Aduanal es una figura clave en la operatividad de nuestro comercio

exterior, a diferencia de otros paises, en México es de caracter obligatorio

contratar sus servicios.

' Agenda Aduanera, Anuario de Jurisprudencia Aduanera y de Comercio Exterior,Ratl Juarez Carro Editorial, S.A de C.V.,
México, Art. 10.
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La Ley Aduanera en su articulo 159 define al Agente Aduanal como “la persona
fisica autorizada por la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico, mediante una
patente, para promover por cuenta ajena el despacho de las mercancias, en los

diferentes regimenes aduaneros previstos en esta ley”.
Ademas de lo anterior, es muy importante identificar las obligaciones del Agente
Aduanal; el articulo 162 de la Ley Aduanera estipula que una de las principales es

la gestion de los trdmites aduanales. (Ver Cuadro 4.111).

Podemos concluir, con esta informacion, que un Agente Aduanal es:

CUADRO 4.11l FUNCIONES DEL AGENTE ADUANAL

[ Prestador de servicios

Gestor ante la aduana

Representante del exportador o importador
Agente Aduanal < ante la autoridad aduanera

Responsable solidario (Art. 53 y 54 de la Ley
Aduanera)

Asesor

\

Fuente: Elaboracién propia con datos de la Ley Aduanera 2004, ed. ISEF Art. 159.

Para elegir un adecuado Agente Aduanal es necesario considerar los tiempos de
desaduanamiento para el caso de las importaciones y los tiempos de envio

considerados en la aduana y por el mismo Agente.
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Dichos tiempos varian en funcién del tipo de transporte. La duracién del despacho

de exportacion ideal para cada tipo de transporte se presenta en el Cuadro 4.1V:

CUADRO 4. IV DESPACHO ADUANERO DE EXPORTACION
Tiempo despacho de exportacion
Transporte
aprox.
Maritimo De 1 a5 dias
Aéreo De 24hrs a 48 hrs.
Terrestre De 6hrs a 12 hrs.

Fuente: Revista Aduanas NUmero25 Afio 3 2004 péag. 34.

Otro de los aspectos fundamentales en la seleccién del Agente Aduanal, es la
vigilancia constante (de ser posible) de sus actividades generales con el fin de
observar su parametrizacion respecto a multas y otros procedimientos aduaneros
gue hayan sido levantados en su contra. Tener acceso a la informacion de la
patente del Agente Aduanal es posible evocando la Ley de Transparencia y

Acceso a la Informacion.

El exportador mueblero tendra que hacer esta peticion por escrito a la Camara de
Comercio de la Industria de la Madera o del Mueble que le corresponda, para
luego mandar la peticién al Programa de Control Aduanero y Fiscalizacion (PCAF).

4.4.3 FRACCION ARANCELARIA

La clasificacién arancelaria es necesaria para identificar las mercancias que seran
importadas o exportadas. Este procedimiento de asignacion arancelaria lo realiza
una Agencia Aduanal y se define como “el conjunto de procedimientos técnico
juridicos que a través de un sistema légico le permite al importador o exportador
llegar a un c6digo numérico de 8 digitos”.

135



Son dos los objetivos fundamentales de la clasificacién arancelaria:'’
e Determinar la tasa de impuesto.
e Determinar la Regulacion y Restriccidon No Arancelaria (R.R.N.A.) que se

debe cumplir de acuerdo al producto.

Para ello, el Sistema Armonizado de Designacion y Codificacién de Mercancias -
sistema adoptado por la mayoria de los paises miembros de la OMC
(Organizaciéon Mundial de Comercio)- permite identificar todo tipo de mercancia
mediante la fraccion arancelaria que corresponda al producto de acuerdo a los
materiales utilizados y el uso para el que esta destinado el producto. De acuerdo a
lo anterior y segun el pais destino, la fraccion arancelaria determinara el arancel o
impuesto a la importacion -en su caso- que debe aplicarse en el producto, asi
como las regulaciones no arancelarias del mismo (cuotas compensatorias,

permisos, y regulaciones sanitarias).

En México, las fracciones arancelarias se encuentran comprendidas en la Ley de
Impuestos Generales a la Importacion y Exportacién (LIGIE) vigente desde el 28
de enero del 2002.

Los criterios utilizados para clasificar una mercancia son regulados o dictados por
un Tratado Internacional llamado Sistema Armonizado Internacional de

Clasificacion Arancelaria, regido por la Organizacién Mundial de Aduanas (OMA).

Una fraccion arancelaria consta de 8 digitos divididos de la siguiente manera: (Ver
Cuadro 4.V)

" Importancia de la correcta clasificacién arancelaria, en Revista Aduanas, Afio 3, Nim. 25 p. 17.
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CUADRO 4.V FRACCION ARANCELARIA

Describe

1°y 2° digitos Capitulo genéricamente la

mercancia

Particulariza la

3°y 4° digitos > Partida i
mercancia
o ] Caracteriza la
50y 6° digitos > Subpartida .
mercancia
Para calculo de
7°y 8° digitos > Cadigo Arancelario arancel. Varia de

acuerdo al pais

Fuente: Elaboracién propia con informacién de Jaramillo Vazquez, Gerardo, Taller aduanero de comercio exterior, ed.
Kansei, México 2004.

Tomemos como ejemplo un exportador de muebles de madera para oficina. De
conformidad con la L.I.G.ILE., la fraccién arancelaria correspondiente seria la
94.03.30.

Capitulo 94. Muebles y articulos de madera.

Partida 03. Muebles de madera.

Subpartida 30. Del tipo de los utilizados en oficinas.

Toda mercancia sujeta a importacion o exportacidon debe ser clasificada de
conformidad con el Sistema Armonizado, pues sblo de esta manera se puede
identificar a la mercancia en cualquier parte del mundo al momento de pasar por

las aduanas.
De acuerdo a lo citado en el capitulo 2 pagina 73, consideraremos las siguientes

fracciones arancelarias como las correspondientes a los productos de madera mas

exportados a Canada: (Ver Cuadro 4.VI).
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CUADRO 4.VI PRINCIPALES FRACCIONES ARANCELARIAS PARA MUEBLES DE

MADERA
Fraccion Tipo de producto que ampara
94.03.50 Muebles de madera del tipo de los utilizados en dormitorios.
94.03.60 Los deméas muebles de madera.

Fuente: LIGIE, ISEF, México, 2004.

4.4.4 ARANCELES APLICABALES A LOS MUEBLES DE MADERA

El exportador mexicano de muebles de madera a Canada no requiere tramitar
algun permiso especial para este proceso, sélo debe tomar en cuenta las normas
de caracter voluntario a las que debe sujetarse y tener en orden y a disposicion del
importador, los documentos que amparan el embarque tanto para su salida legal
del pais, como para el desaduanamiento de la mercancia en el pais destino. Para
gue pueda comprobarse el origen de la mercancia y asi gozar de preferencias
arancelarias, debe presentarse ante la aduana de importacion en Canada, el

certificado de Origen en original y copia.™
4.4.5 ALTERNATIVAS DE TRANSPORTE Y PUERTOS DE SALIDA
Cuando se tiene la mercancia dispuesta en el almacén de la fabrica o de la

empresa, esto es, completamente embalada y etiquetada, el siguiente paso es

embarcarla en el medio de transporte a través del cual ha de ser enviada.

'8 Banco Nacional de Comercio Exterior, Guia de exportacion sectorial: Muebles de madera, México, Bancomext, 2002, p.
56.

138




Como se establecio en el Capitulo tres, de esta Tesis, existen dos posibilidades de
entrada comercial al territorio canadiense tanto por el este como el oeste: via

aérea y maritima.

Considerando el volumen de los muebles de madera sujetos a exportacion y el
elevado costo de las tarifas aéreas actuales, el transporte aéreo no es conveniente
a menos que se utilice para el envio de algunas muestras, en el caso de una
entrega urgente de algun lote de productos o en la transportacion de ciertas piezas
para ser expuestas y promovidas en eventos como ferias y encuentros

empresariales.™

La via maritima es la mas adecuada para transportar este tipo de mercancia, pues
ademas de que cuenta con espacio suficiente para enviar hasta el pais destino

grandes contenedores, el flete es mas barato.

Los riesgos relacionados con la puntualidad en la entrega del producto dependen
en gran medida de factores que estan fuera del control del exportador y del

transportista, como por ejemplo las condiciones climaticas.

Considerar esto es de vital importancia, ya que ademas de calcular la fecha
aproximada de arribo del buque, hay que tomar en cuenta el procedimiento de
desaduanamiento de la mercancia en la aduana del puerto destino, con la
finalidad de proponer una fecha de entrega al cliente lo mas cercana al dia

pactado.

Por otro lado, el transporte multimodal definitivamente queda fuera de las opciones
de transporte del exportador, ya que si se trata de la primera experiencia en
ventas al exterior resultaria fuera de control para el agente de tréafico, pues aunque

se puede utilizar para abaratar los costos del traslado, crecen las posibilidades de

1 Agencia Aduanal y de Logistica de Distribucion Comercial Internacional RB Group.

http//www.rbgroup.com/infoservicios.htm
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robo y mal manejo de la mercancia, ya que intervienen en la logistica muchas

personas, lo que elevaria los costos y demoras en la entrega.

El envio de la mercancia se puede realizar a través de los puertos de Halifax,
Montreal Toronto y Vancouver. Las exportaciones por via maritima con destino al
Este de Canada ingresan por los Estados Unidos de Norteamérica (generalmente
por Nueva York).

Cuando la mercancia llega a los Estados Unidos via aérea -a falta de constantes
vuelos comerciales directos a Canada- o maritima, la mercancia se pone a
disposicion de la aduana estadounidense para luego ser reenviada al puerto de

entrada canadiense mas conveniente.

Entre Canada y Estados Unidos existe una infraestructura eficiente para el
transporte terrestre (carretero y férreo), por lo que se ha hecho una préactica
comun para bajar costos, la utilizacion de transporte local (por trailer o ferrocarril)

hacia los principales puertos de entrada de Canada.

En el 75% de los casos, las exportaciones de muebles de madera llegan por tierra
de Estados Unidos a Toronto, donde una vez nacionalizadas, son redistribuidas a

su destino final.®

4.4.6 DOCUMENTACION Y TRAMITES NECESARIOS PARA EXPORTAR A
CANADA

La carga fiscal atribuida a las exportaciones se limita al pago del Derecho de
Tramite Aduanero (DTA) y al Impuesto al Valor Agregado (IVA), de conformidad

con el articulo 36 de la Ley Aduanera:

Los documentos necesarios para llevar a cabo una exportacion son:

* Consejeria Comercial de Bancomext en Toronto por internet. http//www.bancomext.gob.mx/consejeriasAN/canada-

cctoronto/ bancomext.trademexbc
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Pedimento de Exportacion. Documento elaborado desde la Agencia
Aduanal con los datos proporcionados por el cliente: factura comercial, y
datos del importador basicamente. Una vez que el sistema de admision de
pedimentos de la aduana de salida del puerto o aeropuerto que se trate
valida este documento, se procede a presentar los siguientes papeles ante
las autoridades de la aduana: factura comercial, documento de embarque o
de transporte, lista de empaque y certificado de origen.

El pedimento es indispensable tanto para exportar como para importar
mercancias, pues éste ampara la operacion de comercio exterior que se
trate ante la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico para los efectos

fiscales correspondientes.

Factura comercial. Aln cuando en México es posible exportar sin factura,
resulta necesario que el exportador elabore este documento para control
interno y para amparar el embarque en el pais destino. Este documento
tiene que entregarse al Agente Aduanal en seis copias con firma autografa

en espaniol e inglés preferentemente.

Documento de Embarque o de Transporte. Cuando la compaifiia
transportista recibe la mercancia que se ha de embarcar expide este
documento de consignacion en original y seis copias, en el que queda
establecido que la mercancia ha sido embarcada sin presentar alguna
averia hasta ese momento, con un destino determinado indicando fecha,
hora y lugar de salida. Dependiendo del transporte que se use este

documento se denomina de las siguientes maneras:

% Guia aérea o airway bill.

+ Conocimiento de embarque maritimo o bill of landing.

+ Carta de Porte. Cuando se trata de auto transporte.
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% Talon de embarque. Si se trata de ferrocarril.

Por los datos que se escriben en el Bill of Landing, es importante que se

proporcione una copia al importador una vez que se ha confirmado que la carga

ha salido rumbo al pais destino, esto con la finalidad de controlar y monitorear

ambas partes (importador y exportador) el embarque, ademas de calcular el

tiempo de arribo, independientemente de lo pactado en la negociacion.

Lista de Empaque: Este documento se elabora a partir de la forma en que
se empacan y embalan los productos, pues es el listado detallado de las
mercancias que han de exportarse. Al momento del despacho aduanero
este documento sirve de guia al agente aduanal para la elaboracion del
pedimento de exportacion. La lista de empaque permite al exportador,
transportista, compafiia de seguros, aduana y comprador final, identificar
las mercancias y tener mejor control sobre ellas. La informacion contenida
en la lista de empaque tiene que coincidir con lo declarado en la factura. En
la lista de empaque debe desglosarse la fraccion arancelaria de la
mercancia, el valor, peso y volumen (describiendo el tipo de embalaje y
envase utilizado) siempre en forma detallada. Se entrega al agente aduanal

en original y tres copias.

Certificado de Origen: Para obtener el beneficio arancelario de los
muebles de madera que corresponden a las fracciones arancelarias antes
mencionadas, es necesario comprobar su origen o procedencia, es decir,

demostrar su origen.”*

El documento que el importador canadiense
necesitara para desaduanar el embarque de muebles en su pais, es el
Certificado de Origen. Su formato es el mismo para los tres paises del
TLCAN, que se publicé en el DOF (Diario Oficial de la Federacion) el 8 de
diciembre de 1993 y es de libre reproduccion. Este se puede obtener en la

Subdireccion de Certificados de Origen de la Secretaria de Economia.

! pe conformidad con las reglas de origen: “Conjunto de disposiciones juridico—contables que persiguen determinar la
regién geografica en donde una mercancia sufre o tiene su transformacion sustancial y en donde adquiere su funcién
primordial” Witker, Jorge, Las reglas de origen en el Comercio Exterior Contemporaneo, 113 UNAM, México 2004, p. 7.
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El Certificado de Origen puede amparar una o varias importaciones de bienes

idénticos en un periodo especifico no mayor a un afio.

Estos documentos deben proporcionarse al Agente Aduanal en copia y originales
en cuanto estén disponibles, y una vez embarcada la mercancia es conveniente
que se envien via fax al importador.? Tener efectivo control de los documentos
requeridos para despachar la mercancia en la aduana de México, es vital para
lograr la puntualidad en la entrega del producto, por lo que el departamento de
trafico de la empresa o bien, la persona encargada de los documentos y tramites
en coordinaciéon con el Agente Aduanal deben estar bien coordinados y en
constante comunicacion.

Aunque no sea un documento necesario para la exportacion, es recomendable
entregar al Agente Aduanal la carta de instrucciones del exportador, ya que
contiene informacion precisa de maniobra, reglamentaciones, valores y custodia

de la mercancia en caso de que se requiera.

Ademés de todos los documentos anteriores, es indispensable presentar a las
autoridades aduaneras -por medio del pedimento aduanal- el Registro Federal de

Causantes.

Es importante mencionar que en el departamento de exportacién de las empresas
muebleras, debe crearse un archivo que contenga los documentos que amparan
cada una de las ventas al exterior que se realizan. Dichos documentos se
resguardaran en original y copia, durante 5 afios contados a partir de la fecha de
expedicion de los pedimentos con el fin de controlar, prevenir y disponer esta
informacion a las autoridades correspondientes, en caso de que se lleve a cabo

una auditoria en comercio exterior.

2 En caso de que se haya pactado el pago de la venta con documentos a la vista, una vez que se expida el Bill of Landing
certificado, se envian via courrier (correo certificado) los documentos originales que amparan el embarque. Ver muestra de
formatos en Anexo 7.
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4.5 DESPACHO ADUANAL DE EXPORTACION

El Despacho Aduanal es definido por el articulo 35 de la Ley Aduanera como
“todos aquellos actos y formalidades relativas a la entrada y salida de mercancias
del territorio nacional”. Esta gestion debe ser realizada por un Agente Aduanal,
quien es la persona fisica autorizada para realizar los tramites necesarios ante la

aduana a nombre del exportador.

Para la realizacion del Despacho Aduanal es necesario que el Agente Aduanal
presente los documentos del embarque para que proceda a la elaboracion y
validacion del pedimento de exportacién. Mientras esto sucede, el exportador debe
enviar al Agente Aduanal el depdsito del monto del pago de los gastos aduanales

de la operacion®

%% | os gastos aduanales de un despacho de exportacién son. Pago del DTA (Derecho de Tramite Aduanero) que se realiza
por concepto de los servicios proporcionados por la aduana de salida y que equivale al 0.08% del valor declarado de las
mercancias en la aduana; maniobras, almacenamiento (cuando asi se requiere), garantia de contenedor, etc.

En el Anexo 9 de este trabajo, se presenta un diagrama general para exportar; en el Anexo 10, se muestra el diagrama
general del proceso aduanal de liberacion de mercancia de exportacion.
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En el Cuadro 4.VIl podemos observar el proceso del Despacho Aduanal de

exportacion via aérea.

4.5.1 DESPACHO ADUANAL DE EXPORTACION VIiA AEREA

CUADRO 4.VIl ESQUEMA DE DESPACHO ADUANAL DE EXPORTACION VIA

AEREA
Agente Aduanal > Caja Banco > Pago de DTA
Pedimento de exportacion Aduana

La mercancia pasa al Sistema
Luz Roja Aleatorio de Reconocimiento ——— Luz Verde
(semaforo) l

Despacho de mercancia

Segundo
Reconocimiento

Embarque de mercancia

Fuente: Elaboracién propia con informacion de Jaramillo Vazquez, Gerardo, Taller aduanero de comercio exterior, ed.
Kansei, México 2004.

Los documentos esenciales para llevar a cabo el Despacho Aduanal de

exportacion aérea se muestran el Cuadro 4.VII.

CUADRO 4.VII DESPACHO DE EXPORTACION ViA AEREA.
DOCUMENTOS REQUERIDOS POR EL AGENTE ADUANAL

Registro Federal de Causantes

Certificado de inscripcién al registro de exportadores (solo se requiere para la primera exportacién)

Pedimento de exportacién y declaracion de aduana para la exportacion

Pagos del Derecho de Tramite Aduanero (DTA)

Acta de Reconocimiento. (Previo, primer reconocimiento y/o segundo reconocimiento si aplica)

Factura comercial original

Fuente: Elaboracién propia con informacién de Agenda Aduanera, Anuario de Jurisprudencia Aduanera y de Comercio
Exterior, Raul Juarez Carro Editorial, S.A de C.V., México, Art. 36.
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4.5.1.1 RUTA, ESCALAS Y DURACION DE LA TRAVESIA (AEREA)
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El vuelo comercial desde la ciudad de México con destino a Canada (Ontario,
Vancouver y Québec) presenta algunas ventajas, enfocadas principalmente en la
entrega a tiempo de los productos, pues el transporte comercial aéreo
especializado en carga es mas frecuente que el maritimo y los tiempos de arribo
cortos. Las desventajas que este transporte tiene especialmente son los costos y
la poca disponibilidad de espacio para grandes volimenes de mercancia. Las
principales lineas aéreas de carga enlazan el producto en terminales
estadounidenses cercanas a la frontera canadiense; en algunas ocasiones, esto

produce demoras y en ocasiones, pérdidas de documentos e incluso de
mercancia.
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4.5.2 DESPACHO ADUANAL DE EXPORTACION VIA MARITIMA

El Despacho Aduanal tanto de exportacion como de importacidbn maritima, es

diferente al que se realiza en la aduana aérea, pues los embarques son mucho

mas y mayores por las caracteristicas del transporte, el manejo de los

contenedores y la carga consolidada, lo que provoca muchas veces que la carga

del exportador se sujete a la puntualidad en la entrega de la mercancia de otros

exportadores.”

En el Cuadro 4.IX se presenta el esquema del despacho aduanal de exportacion

via maritima.
CUADRO 4.IX ESQUEMA DE DESPACHO ADUANAL DE EXPORTACION VIA
MARITIMA
Agente Aduanal Caja Banco Pago de DTA
Pedimento de exportacion —> Aduana >
La mercancia pasa al Verificacion de
Sistema Aleatorio de < mercancias (previo)
Reconocimiento (seméaforo)
Luz Roja \ Luz Verde
Despacho de
mercancia
Segundo l
Reconocimiento
Embarque de
mercancia

Fuente: Elaboracion propia con informacion de Jaramillo Vazquez, Gerardo, Taller aduanero de comercio exterior, ed.

Kansei, México 2004.

2% International Logistics asesoria e informacién via correo electrénico; intlogistics _services@yahoo.com
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En el Cuadro 4.X se muestran los documentos necesarios para realizar
despacho aduanal de exportacién por aduana maritima.

CUADRO 4.X DESPACHO DE EXPORTACION VIA MARITIMA
DOCUMENTOS REQUERIDOS POR EL AGENTE ADUANAL

Registro Federal de Contribuyentes

Acta de reconocimiento

Certificado de inscripcion en el registro de exportadores (sélo se requiere para la primera
exportacion)

B/L (Bill of Landing o conocimiento de embarque)

Factura Comercial original

Fuente: Elaboracion propia con informacion de Agenda Aduanera, Anuario de Jurisprudencia Aduanera y de Comercio
Exterior, Raul Juarez Carro Editorial, S.A de C.V., México, Art. 36.
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Del puerto de Veracruz donde es embarcada la mercancia hasta el puerto destino
de Toronto (como una buena alternativa) en Canada, la mercancia tarda en llegar
de 15 a 25 dias aproximadamente, si las condiciones climaticas asi lo permiten.®

Si la mercancia se destina a Vancouver, la ruta comienza saliendo del puerto de
Manzanillo, transbordando en Long Beach California, para finalmente arribar a

Vancouver en aproximadamente 20 dias.

Dentro de las ventajas que el transporte maritimo tiene para el traslado de
mercancias, esta la capacidad, pues goza de un alto volumen de carga, por lo que
la competitividad de éste frente al transporte aéreo resulta mayor, ya que el costo

de los fletes es mas bajos.

Las principales desventajas son:
e Accesibilidad: Los buques soOlo estan disponibles en los puertos y el
exportador no esta cerca de ellos por lo general.
e Embalaje: Debe ser resistente y duradero para soportar largas travesias, lo
que resulta méas costoso.
e Lentitud: La velocidad de los buques es muy baja. Menor frecuencia, ya que

son lentos y las cargas son grandes.

% |bid,
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e C. GARANTIA EN LA EXPORTACION
4.6 SERVICIO POST-VENTA

Este aspecto obedece a la asesoria, servicio al cliente y garantia sobre el
producto, que forman parte en su conjunto de la oferta basica que exige el

mercado internacional.

La asistencia técnica en la logistica de envio del producto (envio via fax o correo
electrénico de los documentos que el importador requerira al momento del
desaduanamiento de la mercancia, monitoreo y constante comunicacion de la
situacion del embarque con el cliente e intervencion oportuna si se presenta algin
contratiempo antes o durante la travesia)® es una de las etapas que se debe tener
presente, pues aunque el proceso operativo de exportacion concluye al momento
en que el cliente recibe el producto, el servicio posterior a la recepcion de la
mercancia es nodal para futuras negociaciones con el mismo comprador y quiza
con otros. Mostrar interés completo en las demandas y dudas del cliente es una de
las formas mas efectivas de promocionar los productos y la imagen de una

empresa.

%% Revista de Negocios Internacionales, Bancomext, México, Afio 14, Nim. 157, Febrero, p.45.
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4.7 ESQUEMA SINTETICO DEL PREOCESO DE EXPORTACION DE MUEBLES
DE MADERA A CANADA

Podemos resumir lo citado en este capitulo, con los Cuadros 4.1X 'y 4.XII.

CUADRO 4.XI ESQUEMA SINTETICO DEL PREOCESO DE EXPORTACION DE
MUEBLES DE MADERA A CANADA

Antes, durante y después de la operacién
aduanal

Interviene la empresa o el actor de comercio
exterior que se trate
Lo mas importante de esta etapa es la

prevencién de sanciones

|

LOGISTICA INTERNACIONAL
* Cotizacién Internacional
* Negociacién del Incoterm

* Contratacion del flete y seguro
*Seleccion del Agente Aduanal
* Seleccion del medio de pago

* Acceso a mecanismos de financiamiento

* Elaboracion de un contrato de compra-venta
internacional

* Seleccion del medio de pago

Durante el despacho aduanal de las mercancias

o

Interviene el Agente Aduanal

l

Lo mas importante de esta etapa es el acto de
internar o exportar legalmente mercancias del

territorio,nacional

v

OPERACION ADUANERA
* Documentos

*Asignacion de régimen aduanero

* Calculo y pago de impuestos
* Semaforo fiscal (si aplica)

Fuente: Elaboracion propia con datos del Capitulo cuatro de esta Tesis.
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CUADRO 4.XIl ESQUEMA DEL PROCESO DE EXPORTACION DE MUEBLES DE
MADERA A CANADA

FASE DE PLANEACION Y PROYECCION (FOMENTO DE LA CULTURA EXPORTADORA)
(

F Proyeccidon de un plan de exportacién a
o corto, mediano o largo plazo
Analisis de <
la empresa D
Red de informacién y monitoreo de
A mercados y productos

GISTICA INTERNACIONAL DE EXPORTACION

Promocion Ingenieria del precio de exportacion
L Generacioén del pedido

Contacto con —> Terminos de Verificacion del pedido
clientes Negociacion Confirmacion al cliente

FASE OPERATIVA DE LA EXPORTACION

Elaboracion y tramitacion de documentos para la exportacion ——p Contacto con Agente
Aduanal (AA)

Entrega de mercancia al transportista — . Monitoreo local del embarque

J

Envio de documentacion al > Monitoreo permanente Informacién precisa y
cliente del embarque oportuna al cliente
Entrega de embarque y ) Recepcién del embarque en
documentacion al AA patio de aduana

Presentacion del pedimento y

cli:)ea:g(c)h%es —p documentos que amparan el embarque —p Seméforo \F;(e)Jr(c)je
en el médulo de seleccion
SERVICIO POST-VENTA
-

Cuidado de la o
imagen y promocion Confirmacion Ayuda tecnica
empresarial (interés Monitoreo de recepcion I y de diversa

completo por la del optima del indole para el
satisfaccion del embarque embarque cliente en todo
cliente) momento
\

Fuente: Elaboracién propia con datos del Capitulo cuatro de esta Tesis. FODA= Fortalezas, Oportunidades, Debilidades,

Amenazas.
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CONCLUSIONES

Respecto a la hipétesis planteada en este trabajo, en la que propuse que la
elaboracion de un modelo de guia de exportacidon ayudara a incrementar las
exportaciones mexicanas de muebles de madera al mercado canadiense,
concluyo que, de manera general, debido a la cultura no exportadora heredada del
modelo de sustitucién de importaciones que prevalecié en nuestro pais por un
periodo prolongado (después de la Segunda Guerra Mundial hasta las
negociaciones realizadas para ingresar al GATT), es conveniente disefar y
planear proyectos de exportacion que se adecuen a las particularidades de las
micro, pequefias y medianas empresas, es decir, sin importar el momento en que
se llegue a la fase operativa de una exportacion, resulta conveniente incluir como
objetivo a corto, mediano o largo plazo, la venta al exterior como una etapa de
expansién y crecimiento de la empresa, para asi aproximarnos mas a las
exigencias de los mercados extranjeros que se ponen de manifiesto en las
relaciones comerciales internacionales de la actualidad, y por lo tanto, elevar el

nivel de competitividad de las empresas muebleras nacionales.

Una de las formas en que se puede incrementar el interés por incursionar en
mercados extranjeros, es a través de la difusion de guias sectoriales especificas
de exportacioén, por lo que idear este tipo de documentos resulta benéfico para dar
a conocer las oportunidades de negocios que se pueden pactar en el exterior, ya
que la informacién contenida respecto a la situaciéon econémica y cultural del pais
que se seleccione como mercado destino, repercute directamente en las
caracteristicas de distribucion y consumo que el producto en cuestion ha de

cumplir.
La sugerencia de una guia proyectada en 3 fases: Logistica internacional de

exportacion, Operacion aduanera y Servicio post-venta o de garantia, es

importante para evaluar las posibilidades de incursionar al mercado canadiense
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con éxito en el tiempo conveniente a las necesidades y caracteristicas de la
empresa.

Lo anterior se resume en que a mayor informacion e investigacion de mercado,
mayor posibilidad de reflexidon sobre los beneficios que otorga la exportacion y, por

lo tanto, mejor planeacién y proyeccion exitosa del proceso.

El déficit comercial que México tiene respecto a Canada en el intercambio de
muebles de madera de las fracciones 940350 y 940360 correspondientes a
muebles de madera de los destinados a salas, comedores y recamaras se debe
basicamente a tres motivos:

1. Triangulacién comercial: La mayoria de los puertos estadounidenses de
altura son lugares de transito obligado para los productos que provienen de
otros lugares del mundo, muchas veces los importadores prefieren que el
producto llegue a la frontera con EU por lo que la informacién real del flujo
comercial bilateral se reduce.

2. Falta de informacién que promueva la conveniencia del intercambio
comercial de este sector.

3. Estructura de las importaciones que realiza Canada de nuestro pais.

Aunque los muebles de madera figuran entre los principales productos de
intercambio comercial, las cifras denotan que es mucho mayor el monto del

comercio de tecnologia, vehiculos y maquinaria eléctrica.

Sin embargo, los largos y frios inviernos que vive la sociedad canadiense y las
caracteristicas del mercado tanto de importacion como de consumo de muebles
de madera, resultan favorables para la promocion de exportaciones del sector

mueblero nacional a Canada.
Por otro lado, la oferta del mueble nacional canadiense no satisface por completo

el consumo interno, pues la poblacién de ese pais busca productos artesanales de

diferentes estilos rusticos, por lo que estas caracteristicas de consumo propician
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una buena incursion del mueble de madera mexicano a ese mercado, por tener
nuestro pais ventaja competitiva del producto que se manifiesta en disefio y
originalidad artesanal reconocida y apreciada mundialmente.

Cerca del 70% de la poblacion en Canadd cuenta con ingresos anuales
aproximados a los 35 mil délares americanos y el 20% tiene ingresos superiores a
los 50 mil délares americanos anuales. Lo anterior significa que existe una clase
media canadiense importante con alto porcentaje de ingreso disponible para
consumo. El notable poder adquisitivo de esta poblacion permite que un 3% de su
gasto anual sea reservado a la compra de muebles y accesorios destinados a
mejorar y/o renovar la imagen de sus casas y otros espacios habitables, ya que
los crudos inviernos que viven los obligan a pasar largas jornadas en el interior de

sus hogares.

Del afio 2001 al 2004, la Balanza Comercial de México que corresponde a
muebles de madera, ha reportado déficits que van de los -8.17762 mdd a los -
144.98237 mdd en contra; esto se debe principalmente a que en los ultimos cinco
afos los productos chinos han invadido el mercado mundial. Respecto a muebles
de madera, la industria china no ha desarrollado una linea de muebles propia,
pero manufactura partes que posteriormente son incorporadas en las fabricas de
las empresas estadounidenses que venden tales productos a Canada y al resto

del mundo.

La principal ventaja que México tiene frente a China radica en que nuestro pais

posee una industria mueblera de tradicion artesanal.

China sélo produce copias con materiales baratos como el plastico y aglomerados
de baja calidad, que ofrecen al consumidor resolver una necesidad inmediata de
funcionalidad, aun cuando el producto chino sea de corta duracion. El principal

nicho de mercado respecto a muebles que China ha detectado en Canada es el de
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muebles para oficinas, por lo que para ellos, el mueble de madera para el hogar
representa todavia un reto por conquistar.

El déficit comercial existente en este rubro puede reducirse si se difunde la
informacion necesaria al interior del sector mueblero nacional sobre las nobles
caracteristicas que presenta el mercado canadiense hacia las exportaciones de

muebles mexicanos de madera.

El objetivo central de esta tesis fue verificar la viabilidad del fomento y promocion
de exportaciones mexicanas de muebles de madera hacia Canada por medio de
un modelo de guia de exportacién; para alcanzar dicho objetivo fue necesario
investigar las particularidades del sector mueblero mexicano y las caracteristicas
de la economia y consumo canadiense para luego puntualizar sobre los pasos a
seguir dentro de la propuesta de exportacion construida en 3 fases, es decir, del

objetivo general se desprendieron los propositos especificos del presente trabajo.

Se concluye que frente a la industria mueblera canadiense, la mexicana se
caracteriza por ser medianamente desarrollada, de tradicion y organizacion

familiar, relativamente joven y de estilo predominantemente artesanal.

Basicamente en esto radica su potencial, pues por las caracteristicas ya
mencionadas, es una industria que no opone resistencia a los cambios en materia

de disefio y es por eso que su gran contenido artesanal incrementa su plusvalia.

La importancia de la industria mexicana del mueble se debe en parte a que la
mayoria de las empresas que componen este sector son pequefias y medianas, y
generan un considerable niumero de empleos anuales tanto en la maquila como en

la totalidad de las actividades del sector.
En esta rama de dicha industria, se fabrican tres de los diez productos especificos

de mayor relevancia en términos de exportaciones:

1) Salas completas de maderas comerciales;
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2) Comedores;

3) Recamaras completas de maderas comerciales.

En Canada, el mueble de madera es un producto que de acuerdo a los estudios
realizados por la Consejeria Comercial de Bancomext presenta alta demanda. Las
regiones en donde la demanda es mas elevada son: Ontario, Toronto, Montreal y
Vancouver. Tanto los sets completos como articulos accesorios para salas,
comedores y recamaras son los que tienen oportunidad de incorporarse a este

mercado.

En relacion a las ventajas que ofrece Canada a la exportacion del mueble
mexicano se concluye lo siguiente:

1. Cercania geogréfica: las travesias maritimas (via mas conveniente para las
exportaciones) son relativamente cortas comparadas con las rutas
trasatlanticas, lo que permite al exportador mexicano controlar y monitorear
la mayoria de las etapas que conforman la logistica y operacion aduanera
exportacion.

2. No hay restricciones arancelarias para muebles de madera.

Diversificacion del destino de nuestras exportaciones.
Adquisicion de experiencia en materia de comercio exterior al intercambiar
productos como el mueble con un pais al que es dificil incursionar dadas

sus caracteristicas multiculturales.

Los pasos esenciales que deben seguirse para exportar muebles a Canada
quedan incluidos en tres importantes acciones que el departamento de comercio
exterior de las empresas muebleras deben desarrollar:

1. Logistica internacional de exportacion.

2. Operacion aduanera de exportacion.

3. Servicio post-venta o garantia.
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Se concluye que la fase de planeacion o de logistica internacional de exportacion,
permite prevenir cualquier inconveniente que pudiera suscitarse durante la
negociacion y la operacion aduanera de exportacion, porque estructura y organiza
cada aspecto que implica una venta al exterior: cotizacion internacional,
negociacion del Incoterm, contratacion del flete y seguro de conformidad con el
tipo de tréfico, seleccién del agente aduanal, seleccion del medio de pago, acceso
a mecanismos de financiamiento, elaboracion de un contrato de compra—venta

internacional, seleccion del canal de comercializacion.

Por otro lado, la fase de operacién aduanera de exportacion permite el control
eficiente de los documentos necesarios para el envio apropiado del producto. Se
concluye que la clave de esta etapa radica en gran medida, en la adecuada
seleccion del Agente Aduanal, ya que por medio de esta figura se debe controlar

el embarque con los documentos validados por la autoridad aduanera.

La etapa del servicio post-venta es la garantia que se le ofrece al cliente para
mostrarle el grado de compromiso e interés en su completa satisfaccion. Dadas
las caracteristicas de la cultura de negocios de los canadienses, la exportacion de
un producto como el mueble de madera, termina hasta que el cliente queda
satisfecho y con la certeza de que sera atendido en cualquiera de sus demandas

en el momento en que asi se requiera.

Plantear que exportar a Canada es sencillo resultaria un error, sin embargo
pueden aprovecharse las diferencias culturales que a lo largo del proceso se
pudieran presentar para aprender a negociar en un mercado extranjero distinto a

los EU aprovechando el TLCAN y la cercania geografica.
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A pesar de que los vinculos econdmicos entre México y Canada se han
intensificado desde la firma del TLC, es innegable que son todavia pequefios,
pues actualmente el comercio entre México y Canada sélo se ha incrementado en
estos 12 afios de vigencia del Tratado en un 11%. Representando un 1%

aproximadamente del comercio total de México.

Por la influencia de los EU, el comercio entre los otros dos integrantes de América
del Norte (México y Canadd) tiende a ser un tanto irrelevante, sin embargo
actualmente es mucho mayor del que podria ser, si se le compra con el
establecido con terceros paises. Si bien se ha trabajado en estrechar los lazos
para crear una relacion importante y constante entre Canada y México, los nexos
bilaterales siguen siendo interferidos por los fuertes y permanentes contactos que
se tienen con los EU y que se han acentuado a raiz de la puesta en marcha del
TLC.

Realmente son pocos los aspectos histérico culturales que puedan vincular a
ambos paises, por lo que debe aprovecharse la cercania geografica como ventaja
que facilita la programacion y control de un proceso de exportacién y los
beneficios arancelarios que se tienen con este pais, distinto a los EU, como una
via para obtener experiencia en cuanto a la diversificacion de nuestro comercio
exterior, pues Canada ofrece caracteristicas similares a las del mercado europeo

en materia de negociacion y demandas del cliente.

Por lo anterior, la importancia que Canada tiene para México radica en la

pertenencia a una misma zona geografica y a un mismo bloque comercial.

Mas alla de los beneficios que la exportacion (como etapa de expansion) puede
aportar a las empresas, este trabajo subraya la importancia que tiene para el pais
el desarrollo de recursos humanos capaces de desarrollar procesos empresariales
encaminados a nuevas oportunidades de negocios. El licenciado en Relaciones

Internacionales (con area terminal en Comercio Internacional), es uno de los
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actores que puede incidir directamente en la mejora de los departamentos,
gerencias o0 areas de comercio exterior de las empresas, ya que, por su curriculum
formativo, estd preparado para aportar y aplicar conocimientos como los que a

continuacion se manifiestan:

++ Domino de idiomas (inglés, principalmente) y programas de cémputo para
obtener, registrar y consultar facilmente la informacion recabada para

elaborar estudios de mercado.

%+ Conocimiento del proceso globalizador actual y sus implicaciones.

+ Conocimiento general de la cultura empresarial (usos y costumbres) de las

regiones comerciales mas importantes del mundo.

+ Habilidad para crear manuales de procedimiento relativos al proceso

operativo de importacion y exportacion.

La base del desarrollo humano contempla aspectos individuales, sociales, y
econdémicos; Las empresas, como piezas fundamentales del desarrollo nacional,
deben concientizarse de la necesidad de asesoria, ejecucién técnica,
administrativa y de recursos humanos capacitados en el area de comercio
internacional, para lograr el mejor aprovechamiento de todos los recursos

involucrados en un proceso de exportacién o importacion.

La licenciatura en Relaciones Internacionales, (en el area de Comercio
Internacional), ofrece a la comunidad empresarial interesada en los procesos de
importacion y exportacion, desarrollo de proyectos planteados de acuerdo a las
necesidades y caracteristicas de las empresas, poniendo énfasis en la importancia
de la informacion y certificacion de competencias laborales del personal dedicado

a disefiar y ejecutar estrategias comerciales internacionales.
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RECOMENDACIONES.

A continuacion se presentan algunas recomendaciones generales dirigidas hacia

la mejora de la competitividad del sector mueblero mexicano.

* INCENTIVOS PARA EL SECTOR MUEBLERO MEXICANO

De acuerdo a la investigacion realizada, el mueble de madera mexicano resultd
ser un articulo que puede ser asimilado con facilidad por el mercado canadiense

ya que por su valor artesanal es un producto que tiene demanda media-alta.

La mejora de los niveles de calidad en los procesos y procedimientos de
produccion al interior de las empresas puede reflejarse en el producto final; si esto
sucede podrian incrementarse las exportaciones mexicanas y establecerse a
través de este sector un vinculo comercial con Canada del que México podria

beneficiarse mas.

La consultoria e incentivos que otorgan a las pequefias y medianas empresas,
tanto el sector publico como el privado en materia administrativa y de exportacion,
debe promover un verdadero acercamiento entre ambas partes, ya que en
ocasiones paraddjicamente son solo las grandes empresas las que conocen y

gozan de los estimulos existentes para el comercio exterior en nuestro pais.
Toda consultoria debe tener como objetivo real proporcionar informacion

actualizada sobre lo que compete al sector en cuestion y al proceso de

exportacion que se desea planear.
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* MEJORA DE LA COMPETITIVIDAD DEL SECTOR MUEBLERO MEXICANO

La globalizacion de los mercados junto con las exigencias de competitividad
internacional que se han impuesto en el sector mueblero como los estrictos
estandares de calidad en la fabricacion de muebles de madera y cuidado
ecoldgico por parte de las empresas, orillan a la industria nacional a considerar las

siguientes alternativas que se sugieren para su mejora:

1. Equiparse con tecnologia de punta para incrementar su productividad; esto
es posible por medio de financiamientos otorgados por el sector publico y/o
privado. Debe buscarse la correcta vinculacion del sector con los
organismos que otorgan consultorias y opciones especializadas de
financiamiento de proyectos.

2. Enfatizar el desarrollo de productos fabricados bajo estandares de calidad
y de proteccion ambiental.

3. Continuar innovando y capacitando para lograr una 6ptima produccién del
mueble tradicional mexicano con disefilos muy atractivos, de alto valor
artesanal.

Especializacion por productos o por nichos de mercado.

5. Capacitacion en materia de comercio exterior.

Exportar a Canada no es facil, pues las caracteristicas de la poblacion y sus
costumbres de consumo, exigen que el exportador esté bien informado para
preparar la mejor estrategia comercial e ingresar satisfactoriamente a este
mercado con un producto como el mueble de madera, por lo que a continuacion se

hacen brevemente algunas recomendaciones:
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RECOMENDACIONES GENERALES PARA EXPORTAR A CANADA

Quiza sea poco factible que el lazo comercial entre Canada y México alcance la
profundidad deseada, sin embargo se sugiere poner énfasis en los siguientes

puntos:

« El exportador mexicano debe poner especial cuidado en el conocimiento de
las costumbres de negocios que se tienen en Canada. Se recomienda
acercarse a instituciones como Bancomext y Secretaria de Economia para
la orientacion adecuada en materia de las diferencias culturales que
impactan las negociaciones internacionales y para la mas acertada
promocién de sets completos de muebles de madera y accesorios en ferias
internacionales y encuentros empresariales que permitiran conocer

previamente las caracteristicas del mercado.

Por lo anterior, se sugiere participar en ferias y encuentros empresariales, ya que
a través de estas actividades previas al establecimiento de negocios, se conocen
las dos partes involucradas en una compra—venta de caracter internacional. El
intercambio comercial entre México y Canada podria favorecerse gracias al flujo

de informacion generado en dichos eventos de promocion sectorial.

%+ Crear una estrategia comercial especifica para llegar al mercado latino de
Canada, podria ser una excelente oportunidad para ofertar el mueble de

madera hacia la poblacion hispana radicada en Canada.
Los beneficios de dicha mercadotecnia, se verian reflejados en el prestigio que los

propios mexicanos y otros latinos le otorgarian al mueble de madera mexicano a

través de su consumo.
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% Es de suma importancia la capacitacion adecuada del profesionista, duefio
o directivo del que dependan tanto las diferentes etapas de la logistica de
exportacion como las fases operativas del proceso, por lo que es de vital
importancia y trascendencia para las empresas, considerar la necesidad de
vincular los centros de investigacion y universidades con el sector
empresarial mueblero mediante el desarrollo y aplicacibn de programas
disefiados para implementar planes de perfeccionamiento administrativo y
de mejora en la proyeccion de exportaciones a corto, mediano o largo

plazo.

RECOMENDACIONES FRENTE A CHINA

Retomando lo citado brevemente en el Capitulo 2 de esta Tesis, sobre el papel
actual de China en el comercio internacional, se hacen las siguientes

recomendaciones.

Pese a que la presencia en el mercado internacional de China ha provocado bajas
en las exportaciones mexicanas del mueble de madera, es posible enfrentar la
competencia a través del disefio y ejecucion correcta y adecuada de las 3 fases
del proceso de exportacion que se proponen en este trabajo y que incluyen:

e Promocion directa en ferias.

e Misiones empresariales.

¢ Informacion, investigaciones de mercado.

e Incursién directa a China.

Es verdad que incentivar las ventas al exterior de este sector no ha sido facil, pues
en los ultimos cinco afios China ha despuntado como uno de los lideres
proveedores de muebles.

Para poder hacerle frente correctamente es necesario considerar las demandas de

dos mercados fundamentales: Norteamérica y Europa, ya que en ellos se
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concentra la demanda de disefio y calidad de los muebles de madera distintos a
los RTA (Ready To Assamble, listos para ensamblar) que China ha colocado en
todo el mundo, pues se puede llegar a estos mercados con éxito por medio de
sets completos de muebles y accesorios de madera de calidad, ya que la gran
incursion de China en el sector se enfoca justamente a la exportacion de muebles
RTA, de corta duracion, fabricados con materiales de baja resistencia y escaso
disefio.

El desafio del repunte de este sector esta justamente en enfocar las fortalezas de
la industria nacional a sectores de compra medio—altos y a un mercado de medio
mayoreo (como el europeo, el canadiense y estadounidense). Debe centrarse la
atencion en la calidad, en la diferenciaciéon del producto a través del disefio y el
recorte de plazos de entrega en la gama de alta produccion.

Con el fin de combatir el fraude ante la capacidad de la industria china de
reproducir disefios de muebles mexicanos, es importante informar a los
empresarios de las pequefias y medianas empresas sobre los derechos de la
propiedad intelectual para prevenir posibles imitaciones.
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ANEXO 1

BOSQUES CERTIFICADOS

“Uno de los dos sistemas de certificacion existentes se enfoca a los procesos y
adopta criterios para elaborar, ejecutar, supervisar y examinar las politicas
ambientales y aunque no estipula niveles de desempefio ni otorga certificados o
etiquetas, ha sido usado como medida para obtener el sello verde o entrar al
segundo sistema de certificacion. Este se concentra en el desempefio ambiental,
para lo cual toma una serie de criterios técnicos de manejo y evalla el proceso,
especifica niveles y otorga certificados. Este segundo sistema es la base de los

esquemas de certificacion regionales y de algunos nacionales™

La certificacion forestal es un instrumento para realizar el monitoreo del bosque,
seguimiento y etiqguetado de madera, con el fin de salvaguardar los bosques tanto

por el compromiso ambiental, como por el econédmico que esto representa.

Hay varias organizaciones dedicadas a la certificacion forestal. En el caso de
México, los productos de los bosques certificados llevan la marca del Consejo
Mundial Forestal (FSC por sus siglas en inglés) para que los consumidores
identifiquen que fueron obtenidos de bosques bien manejados de acuerdo a

estandares reconocidos internacionalmente.

1 CONAFOR, Avances y perspectivas del sector forestal 2002: Bosques y selvas para siempre. Comision Nacional Forestal
(CONAFOR), 2002, SEMARNAT, México.
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EJIDOS CERTIFICADOS ESTADO |AREA (ha)
|Comunidad de San Pedro El Alto ||Oaxaca ||18,804 |
|Comunidad Indigena de Nuevo San Juan Parangaricutiro ||Michoacén ||8,449 |
|Comunidad Ixtlan de Juarez ||Oaxaca ||8,082 |
|Comunidad Santa Catarina Ixtepeji ||Oaxaca ||15,036 |
|Comunidad Santiago Textitlan ||Oaxaca ||17,400 |
|Ejido Colectivo Forestal Echeverria de la Sierra ||Durango ||2,846 |
|Ejido El Encinal ||Durango ||4,879 |
|Ejido El Largo y Anexos ||Chihuahua ||187,129 |
|Ejido La Victoria ||Durango ||8,267 |
|[Ejido Mil Diez |Durango  ||2,485 |
|Ejido Pueblo Nuevo ||Durango ||84,560 |
[Ejido Salto de Camellones |Durango 15,000 |
|Ejido San Diego de Tensaenz ||Durango ||16,800 |
|Ejido San Esteban ||Durango ||6,128 |
|EI Ejido El Centenario ||Durango ||2,826 |
El Ejido Noh Bec Quintana 18,000
Sociedad Civil de Productores Forestales Ejidales de Quintana ||Quintana 71,370
Roo (SPFEQR) Roo '
tJUnZnX]C?_'eI)Comumdades Forestales Zapotecas-Chinantecas Oaxaca 5.845
Zona Maya-Ejido Laguna Kana Sg:}ntana 10,000
Zona Maya-Ejido Naranjal Poniente (Fgg:)ntana 8,750
[Total | 502,656 |
|Tota| de hectareas certificadas en el mundo || ||28,827,037|
Proporcién de hectareas certificadas en México con relacion al
total mundial 1.74%

Fuente: CONAFOR, Avances y perspectivas del sector forestal 2002: Bosques y selvas para siempre. Comisién Nacional

Forestal (CONAFOR), 2002, SEMARNAT, México
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ANEXO
2
CERTIFICACIONES LABORALES

Con la certificacion de competencias laborales de los trabajadores, se avanza en
el mejoramiento de la calidad de produccién y en el servicio que presta una
empresa, fortaleciendo la excelencia del personal a fin de reafirmar el prestigio de

la empresa en el ambito nacional e internacional.

Se define a la competencia laboral como “la aptitud para desempefiar una misma
funcion productiva en diferentes contextos de trabajo y con base en los resultados
esperados™

Para determinar la competencia laboral de una persona, se requiere del
establecimientos de criterios con los que se certificara su capacidad por medio de

la norma de competencia laboral especifica de que se trate.
Una norma de capacidad laboral describe:
e Lo que una persona debe ser capaz de hacer.
e Laforma en que lo hace (acreditacion de la actividad).
El empresario del sector mueblero debe considerar que invertir en la certificacion
de sus trabajadores es importante en la actualidad.
Para obtener mas informacion al respecto, remitirse al directorio de organismos

certificadores y centros de evaluacién adjunto, asi como al Anexo 8 de este

documento.

2 Morfin, Antonio, “La nueva modalidad educativa, educacién basada en normas de competencia”,en
http://www.hemerodigital/unam.mx/ANUIES/ipm/academia/a/sec_shtm
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DIRECTORIO DE ORGANISMOS CERTIFICADORES Y CENTROS DE
EVALUACION

ORGANISMO CERTIFICADOR

DIRECCION/TEL.

International Certification of Quality Systems SC

(IQS)

Moras No, 533 ler Piso Col. del Valle,
México, DF.
Tel. 55 24 37 37

Espacio Empresarial SA de CV

Calle Tanga 30, Col. Euzkadi, México,
DF.
Tel. 53 56 08 57

Quality Consultores SC

Luz Savifion 132 Piso 9 Despacho 904
Col Del Valle México, DF
Tel. 56 87 82 17

Global Capital Link SA de CV

Circuito Misioneros H23 Col. Satélite,
Edo. Méx.
Tel. 5374 03 24

Red Interamericana de Comercio SA de CV
(Ricsa)

Via Lépez Mateos 22 Col Valle de
Santa Ménica, Tlalnepantla, Edo. Mex.
Tel. 53 61 86 19

Asociacion de Consultores de Empresas
Aguascalientes AC

Hidalgo 104 Int.1 Col. Centro,
Aguascalientes, Ags.
Tel. (49) 15 34 09

Centro Calificador para la Competencia Laboral
(Universidad Del Valle del México, Campus San
Angel)

Av. San Jerénim,o 82 Edificio B ler
Piso. Col. San Angel México, DF.
Tel. 54 81 03 00

Centro de Analisis Econdmico Itesm Campus Cd.
de México

Calle Del Puente 222, Col. Ejidos De
Huipulco, Tlalpan México, DF.

Competencia Laboral y Asesoria Empresarial SC
(Clase)

Sta. Prisca 17 Col. Chapalita,
Zapopan, Jalisco.
Tel. (3) 122 38 15

Consultores Certificados del Sureste SCP

Calle 16 No. 362 X 31 A Int. 1 Col.
Nueva Aleman. Mérida Yucatan.
Tel. 019927 3504

Novadictum Bg Servicios Empresariales SA de
Ccv

Constitucion 150-1 Ote. Col. Miguel
Aleman. Culiacan Sinaloa.
Tel. (01) 67 12 36 48

Quality Adviser Network

Bajio 369 2 Piso, Col. Condesa,
México, DF.
Tel. 26 1417 72 74

Fuente:_http://www.cipi.gob.mx/html/bodg.certificacién.htm
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ANEXO
3
FORMAS DE PROMOCION INTERNACIONAL

Se define a la Promocion Internacional como la estrategia que consiste en motivar
a un posible comprador, para que cierto producto sea aceptado o vendido

apropiadamente.®

Los mecanismos de promocion directa giran alrededor de la creacion y

mantenimiento de la imagen de la empresa y del producto que se quiera proyectar.

Entre éstos se encuentran el uso de medios publicitarios (revistas, periddicos,
paginas web, guias comerciales y directorios sectoriales, radio y TV), estrategias
de ventas y atraccion de clientes por medio del desarrollo de adecuadas
relaciones publicas y la implementacion de actividades de promocion (ferias,

exposiciones y viajes promocionales).

Las ferias, como actividades de apoyo a las empresas que desean contactar con
clientes potenciales extranjeros arrojan buenos resultados. Las principales ferias y
eventos propios del sector mueblero en los que se puede participar afio con afo

son las siguientes:

® Avila Marcué Felipe, Estrategias de promocién en comercio exterior editorial Trillas México 2000, pag. 120.
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INTERNATIONAL HOME FURNISHINGS MARKET

Lugar High Point, North Carolina E.U.A.
Fecha Octubre
Frecuencia Semestral
FERIA INTERNACIONAL "EL MERCADO DE TUPELO"
Lugar Tupelo, Mississippi, E.U.A.
Fecha Agosto
Frecuencia Semestral
FERIA INTERNACIONAL DEL MUEBLE, VALENCIA, ESPANA
Lugar Valencia, Espafia
Fecha Septiembre- Octubre
Frecuencia Anual
FERIA INTERNACIONAL "CHICAGO GIFT AND ACCESORIES
MARKET"
Lugar Chicago Merchadise Mart
Fecha Julio
Frecuencia Semestral

FERIA INTERNACIONAL D

EL MUEBLE FRANKFURT ALEMANIA

Lugar Frankfurt, Alemania
Fecha Agosto
Frecuencia Anual
FERIA INTERNACIONAL DEL MUEBLE PANAMA
Lugar Panama
Fecha Julio- Agosto
Frecuencia Anual
MOBILIARIO /PROMUEBLE
Lugar México, DF
Fecha Enero
Frecuencia Anual
LAS VEGAS MARKET
Lugar Las Vegas, USA
Fecha Febrero
Frecuencia Anual
EXPOMUEBLE INTERNACIONAL INVIERNO
Lugar Guadalajara, México
Fecha Febrero
Frecuencia Anual
EXPO OCOTLAN
Lugar Ocotlan, México
Fecha Febrero
Frecuencia Anual
WOODMAC/FURNITUREK
Lugar Shangai, China
Fecha Febrero
Frecuencia Anual

Fuente: www.bancomext.com/Bancomext2004/ferias/sectores/ficha.jhtm|?ids=7103
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Es importante mencionar que los apoyos gubernamentales de promociéon al
comercio exterior los atiende propiamente el Banco Nacional de Comercio Exterior
de Meéxico (al igual que la Secretaria de Economia en cuanto a tramites y
legislacion) por medio de:

++ Asistencia en capacitacion de personal.

%+ Creacion de consorcios y empresas comercializadoras.

++ Consultoria especializada en cualquiera de los procedimientos implicados

en un proceso de exportacion de reales y potenciales empresas o0 personas

fisicas que desean incursionar sus productos y/o servicios en algun

mercado externo.
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ANEXO
4
FORMACION DEL PRECIO DE EXPORTACION

La determinacion del precio de exportacién de un producto es fundamental para la
empresa, ya que éste se construye en funcion de la calidad de exportacién del
producto que impactara en su precio de venta al exterior, lo que debe permitir al
exportador recuperar los costos (industrial, administrativo, financiero y comercial
vinculados con la exportacién) y la utilidad que debe dejarle dicha operacion

comercial.

La mayoria de las empresas considera la base FOB para el calculo del costo, ya
gue utilizando este Incoterm incluyen todos los costos que han de influir en el

precio de venta.

Lo primero que se sugiere es la elaboracion del costing,* por medio de una planilla
de costos en donde se plasmen cada uno de los rubros que deben ser tomados en

cuenta para el calculo; esta planilla debe incluir:

COSTOS VARIABLES DE FABRICACION
Materia prima, mano de obra e insumos importados.
COSTOS DE COMERCIALIZACION

Incluye todas las actividades referentes a estudios de mercado, promocion de ventas, gastos
constantes administrativos y de comercializacion (sueldos, rentas.)

COSTO DE EXPORTACION

Es la suma de los gastos que se originan por todas aquellas actividades propias del proceso
de exportacion: costos del mantenimiento de la gerencia o departamento de exportacion,
trAmites, transportes, despacho aduanal, seguros, embalaje.

Fuente: Bancomext, Curso Cémo formar el precio de exportacién, México DF 2004.

De tal manera que:
Costo Unitario Total de Exportacién = costo de fabricacién + Carga fiscal de exportacion +

costo de exportacion.

“ Existen dos procedimientos para el calculo del precio de exportacién de un producto: pricing, que consiste en el monitoreo
de la oferta y la demanda internacional del producto en cuestién para determinar en base a ello el precio de venta; el
costing, determina el precio de exportacién considerando concretamente los costos que implicé el proceso de fabricacion y
exportacion de la mercancia.
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ANEXO
5
CARTA DE CREDITO Y OTRAS FORMAS DE PAGO INTERNACIONALES

LA CARTA DE CREDITO

Es un compromiso escrito que asume un banco por cuenta y orden del ordenante
a favor del beneficiario contra la presentacion de determinados documentos
relativos a la mercancia, como factura comercial, pedimento de importacion,

certificado de analisis -si aplica-.

Los documentos deberan cumplir estrictamente con los términos y condiciones
estipuladas en la carta de crédito, es decir, las firmas de las personas
responsables de la empresa, sellos, idioma, documento de transporte y

autorizaciones.

A las cartas de crédito también se les conoce como “créditos documentarios” o
“créditos comerciales” y estan regulados por el Uniform Customs and Practice for
Documentary Credits UPDC-500, que es un organismo que establece una serie

de reglas para este tipo de instrumentos de pago internacional.

Los participantes en una carta de crédito son:

a) El ordenante: Es quien abre la carta de crédito a favor de determinada
empresa. El exportador aclara al importador en qué Banco (que tenga
corresponsalia en este caso con México) debera efectuarse.

b) Beneficiario: Es quien recibe el pago de la carta de crédito. En nuestro
caso, el exportador de muebles de madera.

c) Banco emisor: Es aquel en donde se abre la carta de crédito.

d) Banco intermediario: Es en donde se acude a cobrar la carta de crédito.
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MODALIDADES DE LA CARTA DE CREDITO

Las cartas de crédito pueden ser revocables e irrevocables, notificadas o

confirmadas.®

REVOCABLES: En cualquier momento puede suspenderse la operacion
pactada, es decir, el contrato se puede suspender aunque ya se haya
firmado, pues el que tiene la ventaja o la capacidad para hacerlo es el

ordenante.

IRREVOCABLE: La operacion no puede ser suspendida; al menos resulta
dificil efectuar un cambio en lo acordado, ya que, cuando se trata de una
carta de crédito irrevocable, para que hubiera un cambio, los cuatro
participantes (ordenante, beneficiario, banco emisor y banco intermediario)
tendrian que justificar y acordar los motivos exactos por los que se desea

suspender.

NOTIFICADA: El Banco, en este caso en México, envia los documentos al
Banco intermediario acordado por el importador.

CONFIRMADA: Se notifica al importador el arribo del producto y se
procede a la presentacion de los documentos pactados en el Banco para

realizar el cobro.

El término “Carta de Crédito a la Vista” significa que en el momento en el que el

Banco intermediario recibe y revisa los documentos, notifica para que el

beneficiario cobre.

Para el caso del exportador de muebles de madera mexicanos la carta de crédito

que le conviene es la irrevocable, confirmada y a la vista.

® http://www.bancomext.gob.mx/Bancomext/ControlServlet?category=34
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Por lo anterior, nunca debe realizarse un embarque antes de recibir la
confirmacién de la carta de crédito por parte del Banco, siempre hay que
asegurarse de que los datos consignados y los términos negociados en los
documentos sean los correctos. Se deben preparar los documentos que se

requieren para la carta de crédito con suma cautela.

182



ANEXO
6
ESPECIFICACIONES PARA ETIQUETADO, DEL PRODUCTO

A continuacion se presenta el formato de una etiqueta aplicable para muebles:

Leyenda de advertencia
CARELESSNESS CAUSES FIRE

Nombre y cddigo postal del fabricante

NUmero de identificacién

Fecha de fabricacion o de importacion

Descripcion de los materiales de relleno

Descripcion de los materiales de recubrimiento

Indicar si el producto incluye o no materiales intermedios
resistentes al fuego

En materia de etiquetado se esta implementando el uso de simbolos referentes a

los materiales usados, acabado y requerimientos de cuidado de los productos.

Hay que recordar que tanto etiquetas como instructivos tendran que estar

redactados tanto en espafiol como en inglés.’

® http://www.ibcon.com.mx/HMServ18.doc
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ANEXO
7

DOCUMENTOS NECESARIOS PARA LA EXPORTACION (FORMATOS)

e FACTURA COMERCIAL

Como se establecié en el capitulo 4 de esta Tesis, para fines aduaneros, en

nuestro pais es posible exportar sin la necesidad de presentar factura comercial,

sin embargo, en el pais de destino es necesario que todo embarque se ampare

con este documento. Este documento debe incluir la siguiente informacion:

Firma Autografa.

Lugar y fecha de expedicion de la factura.

Registro Federal de Contribuyentes (RFC).

Cédula Fiscal.

Numero de Factura.

Aduana de salida del pais de origen.

Nombre y direccion del vendedor o del embarcador.

Nombre y direccién del comprador o consignatario.

Descripcion detallada y clara de la mercancia (numero de piezas,
caracteristicas de los materiales con los que fue elaborada la mercancia).
Cantidades, peso y medida del embarque.

Precio unitario y total del embarque, especificando el valor en moneda
nacional del exportador asi como en ddlares o en la moneda en que haya
sido pactada la transaccion, sin incluir IVA.

Tipo de divisa utilizada.

Condiciones de venta: términos de negociacion pactada (montos por
conceptos de flete, seguros).

Si la factura se compone de dos o mas hojas, deben numerarse

consecutivamente.

Conviene que la factura esté redactada en inglés, pues sera al importador a quien

este documento le servird para desaduanar su pedido. Se sugiere el siguiente

formato:
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FACTURA COMERCIAL (INVOICE)

Saller. Name and Address

Date of direct shioment to Canada

Other referentes. Parchase order no

Consignee’s name and address

Purchaser’r name and ardes (if other than cosignee)complete if
applicable

Country of transhipment

Transportation:give and place of direct shipment Country of origin If shipment incluyes goods of different

to Canada

goods origins, enter origins against items

Conditions of sale and terms of payment

No. Of pkgs. Specification of commodities Quantity (state Selling Price
(kind of pakages,mark and unit)
numbers,general description
and characteristics,
grade,quality,comercial Unit Price Total
description.
If any of fields are included on Total Weight Invoice Total
an attached commercial invoice
Commmercial invoice No. Net Gross

Exporter’'s name and address

Originator’s name and address

Check this box in case originator is not applicable

1.Transportation
charges,expenses and
insurance from the place of
direct shipment in to Canada.

$

2.Cost for
construction,assembly incured
after importation into Canada.
$

3.Export packing

Indicate the amount if necessary Check (if aplicable)

1.Royalty payment or subsequent
proceeds are paid or payable by the
purchaser.

2.The purchaser has supplied
goods or services for use in the
productions of the goods
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* CARTA DE INSTRUCCIONES PARA EL AGENTE ADUANAL

PARA: EMBARCADOR:
TO: SHIPPER:
CLIENTE: CONSIGNAR A:
CUSTOMER: SHIP TO:
No. DE BULTOS: EMBALAJE: DESCRIPCION DIMENSIO- PESO / VALOR:
No. OF PACKAGES: DEMERCANCIA: NES: WEIGHT
CONTENTS: VALUE
FLETES: GASTOS: AD. DE ENTRADA Y/O VIA SEGURO:
FREIGHT: SALIDA:
CHARGES: INSUTRANCE:
CUSTOMS:
() () ()
PAGADO POR COBRAR PAGADO
PREPAID COLLECT ()
COLLECT

DOCUMENTOS QUE ANEXA:

ATTACHED DOCUMENTS:

INSTRUCCIONES ADICIONALES:

ADITIONAL INSTRUCTIONS:
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* PEDIMENTO DE EXPORTACION
Este documento permite a la empresa comprobar sus operaciones de comercio

exterior ante la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico (SHCP).

PEDIMENTO DE EXPORTACION

PESOS

REF HOJA: DE:
FECHA DE PAGO No. DE

PEDIMENTO
TIPO DE OPERACION CLAVE PEDIMENTO T.C.
ADUANA/SEC FACTOR MONEDA

EXTRANJERA
FECHA DE ENTRADA TRANSPORTE PESO
RFC VENDEDOR PAIS DE

ORIGEN

REEXPEDICION POR NO. PED. ESP.DE
TERCEROS TRANSITO
IMPORTADOR
DOMICILIO
CIUDAD / ESTADO CODIGO

FACTURAS/FECHAS/FORMAS DE FACTURACION/PROVEEDOR/DOMICILIO

FOB SELLOS
TAX. NO.

MARCAS, NUMEROS, TOTAL DE BULTOS-CONOCIMIENTOS, GUIA O VEHICULOS

NOS.

V. ME V.DLS FLETES SEGUROS

VALOR FACTURA +INCREMENTABLES = VALOR EN ADUANA FACTOR

NO DE ORDEN / DESCRIPCION DE MERCANCIAS / FACTURA / TASA / FP IMPUESTO

FRACCION / CANTIDAD/ UNIDAD / CAN.TFA / UMT / EN ADUANAS / VINC

PERMISO(S) / CLAVES / NUMEROS/ FIRMA/ DLS / M.VAL

ACUSE DE RECIBO CODIGO DE BARRAS CONTRIBUCIONES

OBSERVACIONES FA DTA

NOMBRE, RFC DEL AGENTE O APODERADO ADUANAL IVA

ADV

TOTALES

EFECTIVO

OTROS

TOTAL
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* LISTA DE EMPAQUE (PACKING LIST)

Es el documento que permite identificar las mercancias; debe coincidir con los
datos presentados en la factura comercial. Sirve de control para el transportista

local, principal y final. A continuacion se muestra una sugerencia de formato.

PACKING LIST
FROM SOLD TO
Invoice number Your ref
Invoice date Terms
Attn
Manufacturer Part Number Description Qty

YOUR BUSINESS IS GREATLY APPRECIATED
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* CERTIFICADO DE ORIGEN

Para conferirle origen a una mercancia se estipulan con veracidad el o los valores
de contenido regional para que la mercancia pueda ser considerada como propia
de la region de América del Norte y se le excluya de los aranceles comiunmente

aplicables a paises con los que no se goza de preferencias arancelarias.

En el caso del Tratado de Libre Comercio de América del Norte (TLCAN) no es
necesario que sea validado por alguna autoridad, sino que es de libre

reproduccién y basta que sea firmado por el exportador o el importador.

Esta cuestion puede ser un “arma de doble filo” porque si el firmante falsea la
informacion de origen, automaticamente provoca que quien posee la mercancia
adquiera problemas fiscales y se generen sospechas de sus actos en materia de
comercio exterior; bajo estas condiciones las auditorias TLCAN son muy

probables.
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TRATADO DE LIBRE COMERCIO DE AMERICA DEL NORTE
CERTIFICADO DE ORIGEN
(Instrucciones al Reverso)
Llenar a maquina o con letra de molde. Este documento no sera valido si presenta alguna raspadura, tachadura o

enmendadura

1. Nombre y Domicilio del Exportador: 2. Periodo que Cubre:

De:

DDMMAA

NuUmero De Registro Fiscal:

A

T
3. Nombre y Domicilio del Productor: 4. Nombre y Domicilio del Importador:
Numero de Registro Fiscal: Numero de Registro Fiscal:

e 7. Criterio "
5.Descripcién de (los) bien(es) 6.CIaS|f|cag|on Para trato | 8.Productor 9. Costo | 10. P.als De
Arancelaria . Neto Origen
preferencial

Declaro bajo protesta de decir verdad que:

- La informacion contenida en este documento es verdadera y exacta, y me hago responsable de comprobar lo aqui
declarado. Estoy consciente que seré responsable por cualquier declaracion falsa u omisién hecha 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 haya entregado el

presente certificado, de cualquier cambio que pudiera afectar la exactitud o validez del mismo.

- Los bienes son originarios y cumplen con los requisitos que les son aplicables conforme al Tratado de Libre
Comercio de América del Norte, y no han sido objeto de procesamiento ulterior o de cualquier otra operacion fuera

de los territorios de las Partes, salvo en los casos permitidos en el articulo 411 o en el Anexo 401.

Este certificado se compone de hojas, incluyendo todos sus anexos.
11. Firma Autorizada: Empresa:
Nombre: Cargo:

Fecha:
Teléfono: d
DDMMAA E@b




TRATADO DE LIBRE COMERCIO DE AMERICA DEL NORTE
INSTRUCCIONES PARA EL LLENADO DEL CERTIFICADO DE ORIGEN

Con el propésito de recibir trato arancelario preferencial, este documento debera 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 formular el pedimento de importacion. Queda a eleccion del productor llenar 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 Ne°. 1:

Indique el nombre completo, denominacién o razén social, domicilio (incluyendo el pais) y el nimero del registro fiscal del
exportador. El nimero del registro fiscal sera:

En Canadéa: el nimero de identificacion del patron o el nimero de identificacion del importador/exportador, asignado por el
Ministerio de Ingresos de Canada.

En México: la clave del registro federal de contribuyentes (R.F.C.).

En los Estados Unidos de América: el nimero de identificacion del patrén o el nimero del seguro social.

Campo N°. 2:

Debera 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 algun pais Parte del Tratado de Libre Comercio de América del Norte (TLCAN) en un periodo especifico no
mayor de un afio (periodo que cubre). La palabra “DE” debera ir seguida por la fecha (Dia/Mes/Afio) a partir de la cual el
Certificado ampara el bien descrito en el Certificado.

(Esta fecha puede ser anterior a la fecha de firma del Certificado). La palabra “A” debera ir seguida por la fecha (Dia/Mes/Afio) en
la que vence el periodo que cubre el Cerificado. La importacion del bien sujeto a trato arancelario preferencial con base en este
Certificado deberé efectuarse durante las fechas indicadas.

Campo N°. 3:

Indique el nombre completo, denominaciéon o razén social, domicilio (incluyendo el pais) y el nimero de registro fiscal del
productor, tal como se describe en el campo 1. En caso de que el Certificado ampare bienes de mas de un productor, anexe una
lista de los productores adicionales, incluyendo el nombre completo, denominacién o razén social, domicilio (incluyendo el pais) y
el nimero de registro fiscal, haciendo referencia directa al bien descrito 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 sea la misma persona, indique la palabra “mismo”. En caso de desconocerse la identidad del
productor, indicar la palabra “desconocido”.

Campo N°. 4:

Indique el nombre completo, denominacién o razén social, domicilio (incluyendo el pais) y el nUmero 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”. Tratandose de varios importadores, indicar la palabra “diversos”.

Campo N°. 5:

Proporcione una descripcién completa de cada bien. La descripcion debera ser suficiente para relacionarla con la descripcién
contenida en la factura, asi como con la descripcién que corresponda al bien en el Sistema Armonizado. En caso de que el
Certificado ampare una sola importacion del bien, debera indicarse el nimero de factura, tal como aparece en la factura comercial.

En caso de desconocerse, deberé indicarse otro nimero de referencia Unico, como el nimero de orden de embarque.

Campo N°. 6:

Declare la 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,
debera declararse a ocho digitos la clasificacion arancelaria del Sistema Armonizado que corresponda en el pais a cuyo territorio
se importa el bien.

Campo N°. 7:

Identifique el 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 en el Anexo 401 del TLCAN. Existen reglas adicionales en el Anexo 703.2 (determinados productos agropecuarios),
apéndice 6-A del Anexo 300-B (determinados productos textiles) y Anexo 308.1 (determinados bienes para procesamiento
automatico de datos y sus partes).

NOTA: Para poder gozar del trato arancelario preferencial, cada bien debera cumplir con alguno de los siguientes criterios.

Criterios para trato preferencial:

El bien es “obtenido en su totalidad o producido enteramente” en el territorio de uno o mas de los paises partes del TLCAN, de
conformidad con el articulo 415. 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 el criterio F y el
Anexo 703.2 (Referencia: Articulo 401(a) y 415).

El bien es producido enteramente en el territorio de uno o mas de los paises partes del TLCAN y cumple con la regla especifica de
origen establecida en el Anexo 401, aplicable a su clasificacion arancelaria, la regla puede incluir un cambio de clasificacién
arancelaria, un requisito de valor de contenido regional o una combinacién de ambos. El bien debe cumplir también con todos los
demas requisitos aplicables del capitulo IV. En caso de que el bien sea un producto agropecuario, véase también el criterio F y el
Anexo 703.2 (Referencia: Articulo 401 (b)).

El bien es producido enteramente en territorio de uno o méas de los paises partes del TLCAN exclusivamente con materiales
originarios. Bajo este criterio, uno o mas de los materiales puede no estar incluido en la definicion de “obtenido en su totalidad o
producido enteramente”, conforme al Articulo 415. Todos los materiales utilizados en la produccién 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 producto agropecuario, véase
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también el criterio F y el Anexo 703.2. Referencia: Articulo 401(c).

El bien es producido en el territorio de uno o mas 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 cumplen con el cambio de clasificacién 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 GUnicamente a las dos circunstancias siguientes:
1. El bien se import6 al territorio de un pais del TLCAN sin ensamblar o desensamblado, pero se clasific6 como un bien
ensamblado de conformidad con la regla de interpretacion 2(a) del Sistema Armonizado; o
2. El bien incorpora uno o mas 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 son las mismas, 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)).

Algunos bienes de procesamiento automatico de datos y sus partes, comprendidas en el Anexo 308.1, no originarios de uno o
mas de los paises partes del TLCAN, se considera como si fueran originarios al momento de su importacion al territorio de un pais
parte del TLCAN procedentes del territorio de otro pais parte del TLCAN, cuando la tasa arancelaria de nacién mas favorecida
aplicable al bien se ajusta a la tasa establecida en el Anexo 308.1 y es comun para todos los paises parte del TLCAN (Referencia:
Anexo 308.1).

El bien es un producto agropecuario originario de conformidad con el criterio para trato preferencial A, B o C arriba mencionados, y
no estéa sujeto a restricciones cuantitativas en el pais importador del TLCAN, debido a que es un “producto clasificado” conforme al
Anexo 703.2, Seccién A o B (favor de especificar). Un bien listado en el apéndice 703.2.B.7 esta también exento de restricciones
cuantitativas y tiene derecho a recibir trato arancelario preferencial, siempre que cumpla con la definicién de “producto clasificado”
de la Seccion 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 N°. 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 declaracion 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 N°. 9:

Para cada bien descrito en el campo 5, cuando el bien esté sujeto a un requisito de valor de contenido regional (VCR), indique
“CN” si el VCR se calcul6 con base en el método de costo neto; de lo contrario indique “NO”. Si el VCR se calculé de acuerdo al
método de costo neto en un periodo de tiempo, indique las fechas de inicio y conclusién (DD/MM/AA) de dicho periodo,
(Referencia: Articulos 402.1 y 402.5).

Campo Ne. 10:

Indique el nombre del pais (“MX” o “EU” tratdndose de bienes agropecuarios o textiles exportados a Canada; “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 lista
de desgravacion arancelaria en cada parte.

Para todos los demas bienes originarios exportados a Canada, indique “MX” o “EU”, segun corresponda, si los bienes originan en
ese pais parte del TLCAN, en los términos del Anexo 302.2 y el valor de transaccion de los bienes no se ha incrementado en méas
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 N°. 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, debera ser llenado, firmado y fechado por el productor. La fecha debera ser aquella en que el Cerificado se llen6 y

firmé.
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ANEXO
8

DIRECTORIO DE CAMARAS. ASOCIACIONES Y ORGANISMOS DE APOYO
AL COMERCIO EXTERIOR.

American Chamber México

Lucerna No. 78, Col. Juérez, C.P. 06600 México, D.F. Apdo. Postal 82 Bis. C.P.
06000, México, D.F.

Tel: 51 41 38 00 Fax: 57 03 39 08/ 2911

http://www.amcham.com.mx

E-mail: amchammx@amcham.com.mx

Asociacion Mexicana de Agentes Navieros, A. C. (AMANAC)

Insurgentes Sur 421 Edif. A Desp. 601 y 602, Col. ExHipédromo Condesa. C.P.
06100 México, D.F.

Tel: 55 74 78 55y 33 Fax: 55 74 79 22

http://wwwamanc.org.mx

E-mail: amanac@amanac.com.mx

Asociacion Mexicana de Agentes de Carga (AMACARGA)

Aduana del Aeropuerto Internacional de la Cd. de México, Acceso principal, local
exterior 3 Zona Federal, C.P. 15540 México, D.F.

Tel: 57 8521 64, 26 63y 21 11 Fax: 57 85 23 45

http://www.amacarga.org.mx

E-mail: direccion@amacarga.org.mx
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Camara Nacional de la Industria de la Transformacién (CANACINTRA)
Av. San Antonio 256 Col. Ampliacién Napoles C.P. 03849 México, D.F.
Tel: 54 82 30 00, Fax: 55 98 94 67

http://www.canacintra.org.mx

E-Mail: webmaster@canacintra.org.mx

Centro de Capacitacién y de Negocios al Comercio Exterior de BANCOMEXT.
Periférico Sur No. 4333, Col. Jardines en la Montafia C.P. 14210 México, D.F.
Horario de servicio: de 9:00 a 18:00 hrs.

Tel: 54 49 90 00 y 54 49 06 00; Fax: 54 49 90 30 y 28.

http://www.bancomext.com

E-mail: bancomext@bancomext.gob.mx

Centro Promotor de Disefio México
Insurgentes Sur 1855, piso 10 y 8, Col. Guadalupe Inn C.P. 01020 México, D.F.
Tel: 56 62 97 90 Fax: 56 62 41 69

http://www.centrodiseno.com

E-mail: info@centrodiseno.com

Comisién Mixta para la Promociéon de las Exportaciones (COMPEX).
Secretaria de Economia

Insurgentes Sur 1940, 10° piso, Col. Florida. C.P. 01030 México, D.F.

Tel: 52 29 61 00 Exts: 3865 y 3866 6 01800 410 2000

Fax 5229 61 09

http://www.contactopyme.gob.mx

E-mail: arosales@economia.gob.mx
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Confederacion de Asociaciones de Agentes Aduanales de la Republica
Mexicana (CAAAREM)

Hamburgo 225 Col Juéarez, C.P. 06600 México, D.F.

Tel: 51 41 59 45 Fax: 552580 70

http://www.caaarem.org.mx

Direccién General de Normas. Secretaria de Economia

Puente de Tecamachalco No. 6, Seccion Fuentes Col. Lomas de Tecamachalco,
Naucalpan de Juarez, Estado de México

Tel: 57 29 93 00 ext. 4134 y 4157 Centro de Informacion (Biblioteca), ext. 4164 y
4158 Modulo de Informacion

Fax: 5520 97 15

http://www.economia.gob.mx/?P=85

E-mail: cidgn@economia.gob.mx

Direccion General de Servicios al Comercio Exterior. Secretaria de Economia
Insurgentes Sur 1940, P.B., Col. Florida, C.P. 01030 México, D.F.
Atencién al publico de 9:00 a 14:00 hrs.
Tel: 5229 61 00 exts:
e 3299 Depto. de Orientacién y Atencién al Publico;
e 4999 Permisos de Importacion y Exportacion;
e 3395 Programas de Fomento (PITEX, ALTEX, ECEX, etc.);
e 3345 Avisos Automaticos de Importacién, y Constancias de Producto
Nuevo;
e 3346 Drawback e Industria Maquiladora;
e 3567 Cupos TLC, OMC y Unilaterales;
e 4425 Certificados de Origen, ALADI;
Fax: 5229 65 29 y 30.
http://www.economia.gob.mx/?P=718

E-mail: mlourdes@economia.gob.mx
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EUROCENTRO (CANACINTRA)

Av. San Antonio 256 Col. Ampliacién Napoles, C.P 14370 México, D.F.
Tel. 5598 99 80 55 63 78 83

Conmutador: 54 82 30 00 Ext: 1313y 1311

Fax: 54 82 20 00

http://www.eurocentro.org.mx/canacintra

E-mail: canacintra@eurocentro.org.mx

Nacional Financiera (NAFIN)

Insurgentes Sur 1971, Plaza Inn, Nivel Paseo, Local 340, Col. Guadalupe Inn, C.P.
01020, México, D.F.

Tel: 53 25 68 10 al 15; 6 01 800 Nafinsa (623 46 72) Fax: 53 25 61 66

http://www.nafin.com

E-mail: info@eurocentro.org.mx

Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial (IMPI)

Periférico Sur 3106, Col. Jardines del Pedregal C.P. 01900 México, D.F.
Tel: 56 24 04 00 exts. 4603, 4604

Fax: 56 24 04 06 y 56 24 04 18

http://www.impi.gob.mx

Mdédulo 5 de la Oficina de Asistencia al Contribuyente de la SHCP

Avenida Reforma Norte No. 37 P.B. Col. Guerrero México, D.F.

Tel: 52 27 02 97, o servicio de auto consulta 52 28 67 40 desde el interior del pais
marque 01800 90 450 00

http://www.shcp.gob.mx/sevs/index 01.html

E-mail: asisnet@shcp.gob.mx
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DIAGRAMA GENERAL PARA EXPORTAR

EXPORTADOR

INVESTIGA E IDENTIFICA
POSIBLES COMPRADORES
PARA REALIZAR LA
EXPORTACION

SELECCIONA AL COMPRADOR
ADECUADO

FINIQUITA EL CONTRATO DE
COMPRAVENTA
INTERNACIONAL POR MEDIO
DE FAX O CORREO
ELECTRONICO
ESPECIFICANDO CON
CLARIDAD, TRANSPORTE,
SEGUROS, INCOTERM,
PUERTO DE ORIGEN Y
DESTINO, CERTIFICAOD DE
ORIGEN. Y LAS CONDICIONES
DE LA FORMA DE PAGO

LA MEJOR OPCION PARA
UNA PRIMERA
EXPORTACION ES LA
CARTA DE CREDIRO

CONTACTA AL IMPORTADOR,
DIRECTAMENTE O A TRAVES
DE UN AGENCIA
COMERCIALIZADORA,
HACIENDOLE LLEGAR
MUESTRAS, CATALOGOS,
CARACTERISTICAS DE LAS
MERCANIAS, PRECIOS,
MODALIDADES DE VENTA

FACTURA
PROFORMA

IMPORTADOR

SOLICITA A SU BANCO EMISOR
LA APERTURA DE CARTA DE
CREDITO A FAVOR DEL
EXPORTADOR TOMANDO EL
NOMBRE DEL BANCO
CORRESPONSAL

ESPERA RESPUESTA DEL
COMPRADOR ACEPTANDO LAS
CONDICIONES EXPUESTAS EN

LA FACTURA PROFORMA
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1 F>
BANCO EMISOR

DA AVISO AL BANCO
CORRESPONSAL SOBRE LA
APERTURA DE LA CARTA DE

CREDITO A FAVOR DEL
EXPORTADOR

SOLICITA AL TRANSPORTISTA
UNA RESERVA DE ESPACIO
INDICANDO LAS
CARACTERISTICAS DE LA
CARGA (TIPO DE MERCANCIA,
VOLUMEN, PIEZAS, PESO)

BANCO
CORRESPONSAL

TRANSPORTISTA

RECIBE LA NOTA DE
CONFIRMACION DE RESERVA
DE ESPACIO PARA LA
MERCANCIA

REVISA'Y CONFIRMA LA CARTA
DE CREDITO E INFORMA EL
EXPORTADOR SOBRE SU
APERTURA

EXPORTADOR

\ 4

EMITE LA ORDEN DE
EMBARQUE Y LA ENVIA AL
EXPORTADOR Y AL AGENTE
ADUANAL

CUMPLE CON LAS
OBLIGACIONES DESCRITAS EN
LA CARTA DE CREDITO

EXPORTADOR

ELIGE LA COMPANIA
TRANSPORTISTA Y DE
SEGUROS (S| ASi PROCEDE)

ELIGE AGENTE ADUANAL Y LE
ENTREGA LAS INSTRUCCIONES
NECESARIAS PARA EL MANEJO

DE LA MERCANCIA Y LOS
DOCUMENTOS NECESARIOS
PARA LA EXPORTACION DEL
EMBARQUE ESTIPULADOS EN

EL ART. 36 DE LA LEY

ADUANERA.
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AGENTE ADUANAL

ENTREGA EN LA ADUANA LA
DOCUMENTACION REQUERIDA
PARA LIBERAR LA MERCANCIA

ADUANA

\ 4

LIBERA LA MERCANCIA

ENTREGA AL AGENTE
ADUANAL LOS DOCUMENTOS
AUTORIZADOS Y FORMADOS

DEL EMBARQUE

AGENTE ADUANAL

\ 4

ENTREGA AL EXPORTADOR LA
DOCUMENTACION EMPLEADA
EN LA EXPORTACION

/V EXPORTADOR

CONTACTA A SU BANCO
CORRESPONSAL PARA
PRESENTAR LOS
DOCUMENTOS DEL EMBARQUE
Y COBRAR LA CARTA DE
CREDITO

BANCO
CORRESOPNSAL

REVISA LOS DOCUMENTOS DE
CONFORMIDAD CON LO
ESTABLECIDO EN LA CARTA DE
CREDITO Y PROCEDE A PAGAR
AL EXPORTADOR SI TODO
ESTA CONFORME A LO
NEGOCIADO EN LA CARTA

EXPORTADOR

RECIBE EL PAGO POR
CONCEPTO DE LA
EXPORTACION DE MUEBLES
DE MADERA

FIN

Fuente: Elaboracién propia con datos del capitulo 4 de esta tesis y con informacién de Bancomext, Guia del Exportador,

México, Bancomext, 2000.
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ANEXO

10

DIAGRAMA GENERAL DE LIBERACION DE MERCANCIA DE EXPORTACION

RESPONSABLE

EXPORTADOR ::>

EXPORTADOR ::>

SN a—"

ACTIVIDAD

1. DENTIFICA, ELIGE Y
ESTABLECE CONTACTO CON LA

2. CIERRA NEGOCIACION CON EL
EXPORTADOR Y DETERMINA AGENTE
ADUANAL QUE REALIZARA LOS
TRAMITES NECESARIOS PARA LIBERAR
LA MERCANCIA DE EXPORTACION

3. ELABORA Y ENTREGA CARTA DE
INSTRUCCIONES AL AGENTE ADUANAL
DE ACUERDO CON LAS EXIGENCIAS DEL
EXPORTADOR

4. PIDE AL EXPORTADOR LOS
DOCUMENTOS NECESARIOS
PARA ELABORAR Y VALIDAR EL
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RESPONSABLE

EXPORTADOR

AGENTE ADUANAL

EXPORTADOR

AGENTE ADUANAL

IR

ACTIVIDAD

5. ENTREGA DOCUMENTOS SOLICITADOS:

-  FACTURA COMECIAL

- COPIADE RFC

- LISTA DE EMPAQUE

- DOCUMENTO DE TRANSOPRTE
- CERTIFICADO DE ORIGEN

6. VERIFICA QUE NO FALTEN
DOCUMENTOS

7. ENVIA LA MECANCIA

8. RECIBE LA MERCANCIA EN LA ADUANA
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[ RESPONSABLE }

9.RECIBE LA MECANCIA EN LA ADUANA 10 LLEVA A CABO EL
ﬁ [ RECONOCIMIENTO FiSICO DE LA

DE LOS DERECHOS CON LA MERCANIA
PARA ACTIVAR EL MECANISMO DE
SELECCION

16. PRESENTA EL PEDIMENTO, EL PAGO -
< > 11. REALIZA LA CLASIFICACION DE LA

MECANCIA Y DETERMINA EL ARANCEL

CORRESPONDIENTE (EN CASO DE
AGENTE
ADUANAL MUEBLES DE MADERA DESTINADOS A

15. ACUDE A PAGAR EN EL
BANCO DE LA ADUANA LOS

NN A A A~ IF= IR I IFNPN A

12.ELABORA PEDIMENTO DE

EXPORTACION, CON LOS DATOS

14.REVALIDA EL PEDIMENTO PROORCIONADOS POR EL

ANTE LA ASOCIACION DE

13. CONFIRMA LOS DATOS DEL
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17. EN CASO DE SER AFIRMATIVO
EL MECANISMO DE SELECCION,
SOMETE A LA MERCANCIA A UN

AGENTE ADUANAL

19. SI EL SEMAFORO DA LUZ VERDE,
RECOGE LA MERCANCIA EN ALMACEN Y
SE ENTREGAN AL INTERESADO SIN QUE
NADIE PUEDA O DEBA REVISARLA

EXPORTADOR

18. SI EL SEMAFORO FISCAL NO DA
LUZ VERDE, LA AUTORIDAD
ADUANERA SELECCIONA AL VISTA
ADUANAL OUE REVISARA LA

20. LIBERA LA MERCANCIA DE
INMEDIATO. MUESTRA LOS
DOCUMENTOS AL POLICIA FISCAL PARA
COTEJARLOS CON EL EMBARQUE Y
RATIFICA QUE SE HAYAN CUMPLOIDO
TODOS LOS PROCEDIMIETOS
ADUANALES

RECIBE LOS DOCUMENTOS SELLADOS
QUE AMPARAN LA VALIDAN LA
LIBERACION DE LA MERCANCIA DE
EXPORTACION PARA SU ARCHIVO

FUENTE: Elaboracion propia con datos de Bancomext, Guia del Exportador, Bancomext, México, 2000.
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