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Capitulo 5:: ANALISIS DE MERCADO
5.1 DESCRIPCION DE LA INDUSTRIA

Mesas y Sillas Monterrey se encuentra ubicada dentro de la industria
manufacturera del mueble la cual a su vez se ubica en el sector secundario, en
las clases de actividad: fabricacién y reparacion de muebles principalmente de
madera, fabricacion de partes y piezas para muebles y fabricacion y reparacion
de muebles metalicos.! INEGI (1994)

Cuadro 5 Sectores de industria

SECTOR SUBSECTOR RAMA Y CLASE
Agricultura ) o ) 3311 Fabricacion de productos de
9 31 Productos alimenticios, bebidas y aserradero y carpinteria excluye
PRIMARIOY Ganaderia tabaco. muet-)lesj )
Pesca 32 Textiles, prendas de vestir e 3312 Eﬁ,‘iﬂfgﬁﬁ"&é’ ?ng'&\éﬁe:xgﬁ;gs
industria del cuero. muebles.
Acuacultura L >
33 Industria de la madera y productos 3320 Fabricacion y reparacion de
de madera, incluye muebles. muebles principalmente madera,
! incluye colchones.
34 Papel, Productps de papel, 332001 Fabricacion y reparacion de
L » imprentas y editoriales. muebles principalmente de
Mme?a y extraccion de madera.
petroleo 35 Substancias quimicas, productos Ayt f
del petroleo y del carbon, de hule y 332002 Fabricacion de partes y piezas

SECUNDARIO Industria manufacturera de plastico. para muebles

L 332003 Fabricacion de colchones.

Construccion 36 Productos minerales no metalicos - -

Electricidad (excluye derivados de petréleo'y 332004 Fabricacion y reparacion de
ectricida del carbon) persianas.

37 Industrias metalicas basicas

38 Productos metalicos, maquinaria y P »
Transporte equipo . Incluye instrumentos Cp e SRR S
quirurgicos y de precision.

TERCIARIO Comercio

- 39 Otras industrias manufactureras
Servicios

Fuente: XIV, Censo Industrial, 1994. INEGI

1 www.inegi.gob.mx: XIV, Censo Industrial, 1994. INEGI
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5.2 PARTICIPACION NACIONAL

“En el afo de 1994 por el valor de la produccion, la Industria del Mueble

ocupaba el 13° lugar entre las actividades manufactureras del pais, el 5° por el

ndmero de establecimientos Y El 10° por la ocupacién de mano de obra™
INEGI (1994)
Cuadro 6 Participacion Nacional
pawaa  fagk gl waher S rwatleesr  pmoew rwa
Nal. Nal. Nal.
alimentas 1 l2a1% | 1= [ dmaew | - | a7
Quimicos > lz3.9% | g= [27% = 1w
Ind. automotriz 3" :'12.4% 120 | 0.5% 7 :| A.2%
Texti PR I T » [ les% 2 [ e
Metalicas basicas s ] 60% 147 [0.1% 140 [ 11.8%
Papely prod, de papel 5® :| 5.3% i :| a7% [ :6.1%
Minerales no metdlicos 7o Jas% U I -5-1) g | 157%
Mad. y equipn eléctrico g J31% 11* | 0.8% o
Otras ind. metlicas o[ Jz8% e [116% g a9
Electrénica 10 2% 13 [0.2% g |_Jas5%
Mag, y squipn 11 H1.9% g [Jz2% 12 EHaos
Est. Metélicas 12+ 1 2% > [ s O IERT
MUEBLES 13° [11.2% 5 [ 7m we | l3.4%
Prod. madera (excl. muehles) 147 [11.0% 7 [ ls.0% 13° [ 125%
Ap. domésticas 15°[l1.0% 15 [0.1% 150 [11.1%
Resta de M anufacturas 1129 12 6% HEE

Total Macional

522,530 Millones de pesos

265,427 Establecimientos

13.2 Millones de Personas

Fuente: XIV Censo Industrial, 1994. INEGI.

El personal ocupado por la industria maquiladora de muebles aumenté

su participacion al total del sector del 29% en 1993 al 42% en 1997. En este

mismo afio, de 2,758 establecimientos maquiladores instalados en México, 327

estaban dedicados a la fabricacion de muebles. La exportacién mexicana de

muebles crecié de 1994 a 1997 a una tasa del 29% anual. ®

2 www.inegi.gob.mx: XIV, Censo Industrial, 1994. INEGI

3 fdem
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En el dltimo mes del afio 2005, la industria manufacturera del pais
presentd un crecimiento de 1.8% en comparacion con el mismo mes de 2004.
En el ambito regional siete de las entidades federativas consideradas
registraron aumentos: en Puebla de 53.8%, Sonora 31%, Aguascalientes 6.6%,
Jalisco 2.8%, Sinaloa 1.2%, Nuevo Ledén 1% y en Yucatan de 0.6 por ciento. La
Industria  Manufacturera se incrementé 6.3 por ciento a tasa anual: la
produccion de las empresas de transformacion ascendié 6.5% y la de maquila

de exportacion lo hizo en 3.5 por ciento.* INEGI (2005)

5.3 SELECCION DEL MERCADO META
Para la seleccion del pais a exportar, se analizardn 3 zonas geograficas tales
como:

1. Estados Unidos

2. Europa (principalmente Alemania, Espafa e Italia)

3. Canada

5.3.1 ESTADOS UNIDOS

El mercado de muebles en este pais se estima en alrededor de 47 mil
millones de ddlares. La produccion doméstica no cubre las necesidades de la
region, obligando a la importacién de muebles, este fendmeno se fortalece en

virtud del poder de compra de la poblacion que le permite hacer modificaciones

4 www.inegi.gob.mx: INEGI
http://www.ineqgi.gob.mx/inegi/contenidos/espanol/prensa/boletines/boletin/comunicados/indicad
ores%20de%20la%20actividad%20industrial/2006/marzo/comunica.pdf (2005)
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frecuentes (3 a 5 afios) en los estilos de decoracion de sus hogares o de sus

oficinas e instituciones, con base en las tendencias de la moda.®

Actualmente, los productos que tienen mayor demanda son las sillas de
madera y metal pero no aquellas que se usan en oficinas, cocinas y
dormitorios. De acuerdo con el mercado, los requerimientos que se demandan
de sillas son de disefio, funcionalidad, tratamiento y uso de maderas diversas,
asi como precios competitivos. De acuerdo a Bancomext, Destacan los nichos
establecidos por el mobiliario RTA (ready to assemble / listo para ensamblarse)

y SOHO (Small Office-Home Office / Pequefia Oficina-Casa Oficina).®

En la comercializacion de estos productos, el servicio en la venta de
muebles, en este caso, de sillas y accesorios, implica formalidad en los tiempos
de entrega, responsabilidad por las condiciones el producto, y en muchos

casos el financiamiento al comprador constituye un factor determinante.

“Los articulos mas comunmente importados son las sillas en cuero,
llegando casi al 80%. Durante el periodo 1997-2001 las importaciones
crecieron un 12% anual. El afio 2002 presentd un crecimiento en las
importaciones del 13%, y los principales paises vendedores de muebles
tapizados a los Estados Unidos fueron Italia, Canada, China y México”.” AGM

NEWS (2003)

® BANCOMEXT “Guia de Exportacién Sectorial “Muebles y sus partes”. México 2002. P. 19-25
6 ¢

idem
"REVISTA AGM NEWS “El Mercado de Muebles Tapizados en EUA” 14-Noviembre-2003.
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El fuerte crecimiento de las importaciones es el reflejo de la enorme
capacidad del mercado estadounidense, el cual segun lo demuestran los

indicadores econémicos, es mucho mas dinamico que el europeo.

5.3.2. EUROPA
Es uno de los principales consumidores de muebles (sillas) en el ambito
mundial, y dentro de ese bloque, Alemania se distingue por ser importador,

seguido de Francia e Inglaterra.® ITC (2006)

Los productos que mas demanda registraron en 1997 y 1998, en orden
de importancia son: los muebles de madera diferentes de los usados en
cocinas, dormitorios y oficinas, los asientos con armazon de madera tapizados,
las partes para muebles diferentes a los asientos y los muebles de madera

para dormitorios. °

“A partir de la segunda mitad de la década de los 90 en adelante, los
consumidores han mostrado gran interés por las sillas de estilo
contemporaneo, -un segmento que ha crecido rapidamente a expensas del
estilo clasico-, y que se ajusta a los conceptos de comodidad y tranquilidad que
deben ofrecer, en teoria, los espacios habitables”.’® EL MUEBLE Y LA

MADERA EN EUROPA (2002)

8 |TC Data Base International trade stadistics EUROPE (2006)
® BANCOMEXT “Guia de Exportacién Sectorial “Muebles y sus partes”. México 2002.
10 Revista El mueble y la madera en Europa, Espafia 2002 P. 173
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Segun la guia de exportacion sectorial proporcionada por Bancomext,
los mercados mas importantes para México en Europa son: Inglaterra, Espafia
y Alemania, a los que exporta principalmente partes para muebles. Asi mismo
se ha detectado un nicho de mercado para sillas mexicanas, especialmente
para las de madera estilo rustico (apolilladas, patinadas y labradas), sillas
pintadas a mano, sillas de hierro forjado para el hogar y reproducciones de

sillas de estilo campestre.™

El mercado europeo demanda, principalmente: muebles accesorios, en
lugar de sets completos, (mesas centrales y laterales, armarios, libreros,
repisas, botiquines y especieros, entre otros). Ademas, estos muebles deben
ser de alto contenido de mano de obra, sin excesos decorativos, de madera

maciza, de color claro, originales y con cierta exclusividad.*?

En Italia hay una marcada tendencia a adquirir muebles con un grado de
sofisticacion e innovacién importante (la oferta interna es extraordinaria); para
las sillas mexicanas su oportunidad podria estar en la fabricacion artesanal de
alta calidad. Por otro lado, en Alemania, las sillas rusticas de disefio novedoso
han despertado el interés de los importadores alemanes. Finalmente, en
Espafia se importan sillas de tipo rustico artesanal, principalmente de madera,
y los de hierro forjado. Actualmente, el mercado ha evolucionado y se esta

manejando el mueble con acabados laqueados o terminados con pintura.*®

1 BANCOMEXT “Guia de Exportacién Sectorial “Muebles y sus partes”. México 2002
12 ¢

idem
13 BANCOMEXT “Guia de Exportacién Sectorial “Muebles y sus partes”. México 2002
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5.3.4 CANADA

Canada sufrié un retroceso en su comercio exterior en el afio 2002, pero
se recuperd en el 2003 donde se registraron exportaciones de casi $20 mil
millones de délares (mmdd) para registrar un total de $271.9 (mmdd). En lo que
respecta a las importaciones, éstas han tenido un comportamiento constante
en los Ultimos 4 afios registrando un total de $239.2 (mmdd) en el 2003. **

Cuadro 7

Canada: balanza comercial
(Miles de millones de ddlares estadounidenses)

2000 2001 2002 2003
Exportaciones totales 278.2 260.9 252.4 271.6
Importaciones totales 240.3 221.5 222.0 239.2
Saldo balanza comercial 37.8 39.3 30.3 32.4

Fuente: Statistics Canada
Por el hecho de que México es un socio comercial de Canada por el
Tratado de Libre Comercio (TLCAN), ha contribuido a que se refleje en este.
Del afio 1994 al 2001, existi6 un aumento promedio anual de las exportaciones
mexicanas a Canada de un 17%. En cuanto a exportaciones México es el
cuarto socio comercial para Canada en lo que se refiere a la cantidad de
productos mexicanos que llegan a territorio canadiense, cuyo registro ascendio

a $8,692 millones de délares (mdd) en el 2003.* STATISTICS CANADA (2003)

Los principales exportadores de muebles a Canada son Estados Unidos,
China, Taiwéan, Italia, Malasia, Tailandia, Indonesia, Suecia, México Yy
Dinamarca. Hoy dia México ocupa el noveno lugar como exportador. En el afio
de 1999, ocupaba el séptimo lugar, pero los paises asiaticos han sabido atacar

este mercado y ya ganaron gran parte de la participacion.

1 www.statcan.com STATISTICS CANADA 2003
15 www.statcan.com STATISTICS CANADA www.statcan.ca/english/IPS/Data/65C0021.htm
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A principios de 1994 la economia de Canadéa se ha caracterizado por un
crecimiento positivo constante, baja inflacién, costos laborables estables,
récord en exportaciones y un saludable nivel de inversion, es por ello que la
situacion econémica del pais ha tenido un desarrollo méas rapido que el de la
mayoria de los paises industrializados. Canada tiene una economia avanzada

y la mayoria de sus ciudadanos goza de un buen estandar de vida. *°

Los largos inviernos que se viven en Canada hacen que sus habitantes
inviertan frecuentemente en la renovacion y acondicionamiento de sus casas,
donde pasan una buena parte del tiempo. Los articulos mas demandados son
aguellos que recuerdan a los canadienses acerca de la naturaleza, tales como

barro, vidrio, ceramica, madera y fibras naturales entre otros.*’

El sector de muebles ha registrado un gran crecimiento en Canada. Se
estima que el sector de estos articulos de decoracién y descanso, incluyendo
las artesanias, genera mas de 6 mil millones de délares americanos de ventas

anuales a nivel menudeo, de las cuales 60% provienen de importaciones.'®

16 www.bancomext.com:
http://www.bancomext.com/Bancomext/publicasecciones/secciones/2658/FichaCanada.pdf
17 www.bancomext.com: Toronto.ppt P.3

18 \www.bancomext.com : Toronto.ppt P.4
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5.3.5 Eleccién de Mercado

La forma en la que se efectud el estudio para seleccionar el mercado es
en base de fuentes documentales, puesto que se pudo realizar a un costo
realmente bajo y no se requirid contratar a un despacho de investigacién de

mercado en el pais que se selecciond.

Después de recolectar la informacion necesaria como datos acerca del
sector manufacturero del mueble, se escogié a Canada como mercado meta

por los siguientes motivos:

e 31.5 millones de habitantes (Octubre,2002)

e TLC:

e Disminucion progresiva de aranceles

e Eliminacion de cuotas

e Reglas de origen comunes a los dos paises

e Proximidad geogréfica

e Facilidad de transporte

e La existencia de Consejerias Comerciales de Bancomext, ya que se
podria contar con el apoyo directo de la misma

e EI dominio del idioma inglés por parte del equipo de administracion de
Mesas y Sillas de Monterrey, ya que si no conoce, es mas dificil la
comunicacion y la negociacion

e La existencia de posibles compradores interesados
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Los indicadores econdmicos muestran a Canada como un pais estable,

abierto a la inversion, con poblacién econdémicamente activa y gran

poder adquisitivo

e Excelente infraestructura en puertos, aeropuertos, carreteras y vias
férreas

e Meéxico es uno de los principales importadores y socios comerciales de
Canada

e Existe un nicho de mercado para la “Silla Modelo Mexicano” en

Canada®®

5.4BARRERAS ARANCELARIAS Y NO ARANCELARIAS

Bajo el Sistema Armonizado, las sillas a exportar, corresponden al
capitulo 94 Asientos (excepto los de la partida 94.02), incluso los
transformables en cama, y sus partes, en donde localizamos el producto bajo la

fraccion arancelaria 9401.71.00.%°

5.4.1 Aspectos arancelarios en México

Con base en clasificacion anterior, las sillas estdn exentas de impuesto a
la exportacion. Por otro lado si se debera realizar el pago de Derecho de
Tramite Aduanal (DTA), establecido en la Ley Federal de Derechos para el
aprovechamiento de los bienes de dominio publico y debera ser pagado para

cada exportacién que se realice.

9 www.bancomext.com: Nichos muebles.pdf P.1
20 \sww.cohep.com/TLC%20USA/Arancel%20CA/capitulo94.pdf: Mercancias y productos
diversos. Seccién 20 Cap.94
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5.4.2 Aspectos arancelarios en Canada

Canada junto con México y Estados Unidos formaron el Tratado de Libre
Comercio de América del Norte, que entrd en vigor el 1 de Enero de 1994, con
esto segun el articulo 301, se otorga trato nacional a cada una de sus partes en
productos originarios de dichas naciones. Asi como también se menciona en el
articulo 302 que “Salvo que se disponga otra cosa en este Tratado, ninguna de
las Partes podrd incrementar ningun arancel aduanero existente, ni adoptar

ningln arancel nuevo, sobre bienes originarios”. %*

Asi bien, México, para el cumplimiento de las barreras arancelarias
como pais exportador debe considerar los aspectos mencionados en dicho
tratado donde los muebles han sido gradualmente liberalizados desde el afio
en que entra en vigor el tratado, por lo tanto los muebles dentro de la
clasificacion 9401.71.00 estan exentos de impuesto a la importacion dentro de

Canada.

5.4.3 Normas técnicas en Canada

Mesas y Sillas Monterrey debe considerar al momento de enviar su
producto a Canada las normas técnicas que aun y cuando no son obligatorias,
es importante tomarlas a consideracion pues son un punto fundamental para la

exitosa comercializacién dentro del pais de destino.

L www.sice.oas.org/trade/nafta s/CAP03_1.asp#A302 : Tratado de libre comercio de América
del Norte. Segunda parte. Capitulo 3 Tratado Nacional y Acceso de Bienes al Mercado
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El Consejo Canadiense de Normas (SCC) coordina la participacion de

Canadd en el Sistema Internacional y se han desarrollado cuatro

organizaciones que se encargan de desarrollar diversas normas como las que

se mencionan a continuacion:??

e El producto a exportar tiene madera como componente, por lo que habra

gue considerar el proceso de secado de la madera para que cumpla con

el requerimiento de contenido de humedad debido a los cambios

climatologicos presentados en el pais de destino. Para que esta norma

no sea un impedimento a la exportacion, una muestra podra ser

evaluada por el importador y de esta manera asegurarse que el producto

sea bien aceptado.

e Las medidas utilizadas en cada pais, en cuanto a muebles se refiere,

puede variar por ello es importante considerar que en Canada las

medidas utilizadas en sillas son las siguientes: %

Cuadro 8 Medidas de Sillas Canadienses y Mexicanas

Altura Profundidad
CANADA

102cm 42 .5X45cm
SILLA
MEXICANA 102cm 43x43cm

Fuente: Guia de exportacion sectorial: Muebles y sus partes. México Bancomext 2000. Pagina 86

22 BANCOMEXT Guia de exportacion sectorial: Muebles y sus partes. México Bancomext

2000. Pagina 86

2 BANCOMEXT Guia de exportacién sectorial: Muebles y sus partes. México Bancomext

2000. Pagina 86
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e De igual forma es importante considerar la inflamabilidad del producto ya
gue el Consejo Canadiense de Fabricantes de Muebles busca que los
materiales utilizados sean resistentes a quemaduras, sobre todo cuando
se trata de muebles tapizados. Este tipo de evaluacion se realizaria de

igual manera por algun agente del pais importador.

Mesas y Sillas Monterrey deberd obtener un nimero de negocio o bien
“Business Number” (BN), este permite identificar al negocio, programa y
cuenta. Este numero puede ser obtenido al registrarse como importador o
exportador canadiense ante un negocio ya existente en la direccién electrénica

www.businessregistration.gc.ca o bien via telefénica.?*

Es importante que Mesas y Sillas Monterrey considere junto con la
compaiiia transportista que en la mayoria de los casos el embarque deberé ser
reportado a la Agencia de Servicios de Frontera de Canada (Canada Border
Services Agency CBSA) cuando llegue al puerto de entrada. La compafia
transportista debera reportar los bienes importados a Canada a través un
documento conocido como “Documento de envio aceptado (Approved cargo
control document CCD)” o bien cuando se trate de transporte maritimo,
transmitir la informacién a través del intercambio de informacién electrénica

(Electronic Data Interchange EDI) antes de llegar a las fronteras del pais.®

24 http://www.cbsa-asfc.gc.ca/limport/registerintro-e.html : Business Importing Goods into
Canada. Registering your business
%% www.cbsa-asfc.gc.ca: http://www.cbhsa-asfc.gc.ca/menu-e.html
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5.5 CANALES DE DISTRIBUCION

En Canada hay aproximadamente 1,500 tiendas detallistas de muebles
Los principales canales de ventas son las tiendas de muebles independientes,
gue representan el 50% de las ventas; las cadenas de tiendas de muebles que
representan el 20%; los almacenes de departamento 10% y los grandes
mayoristas de mercancias. En lo que a cadenas de mercado o supermercados
se refiere, las ventas a este canal se pueden realizar de manera directa 0 a

través de importadores mayoristas especializados.

Con relacion al analisis sobre los canales de distribucion mas utilizados
en Canada en el mercado mueble, se seleccioné el canal mas adecuado para
la exportacion de sillas, el cual sera por medio de mayoristas especializados
gue manejan grandes volumenes de ventas, estos a la vez pueden vender

directamente a los detallistas o los consumidores finales.?®

Se considera es el canal mas apto para la empresa debido a que es la
primera vez que exporta y de esta manera brindaria cierta seguridad a la venta
del producto. El cual podria ser exhibido en las tiendas méas populares de
Canada. Ademas, ellos tienen un amplio conocimiento del mercado

Canadiense y saben cémo llegar a sus posibles clientes.

Una desventaja que podria tener este canal es que Mesas y Sillas

Monterrey no tendria trato directo con los consumidores finales y esto evitara

% Consejeria Comercial de Bancomext en Vancouver, Canada 2003.
http://www.bancomext.com/Bancomext/publicasecciones/secciones/2658/FichaCanada.pdf



Base para desarrollar un plan de Exportacion:
La Silla Modelo Mexicana en Canada

que se tenga una retroalimentacion y seguimiento de la satisfaccion del cliente.
Como consecuencia podria retrasar las innovaciones del producto de acuerdo
a las necesidades de los clientes.

La forma en que se distribuiran de las sillas en Canada se muestra en el
siguiente diagrama:

Cuadro 9 Forma de distribucion

] PRODUCTOR/ EXPORTADOR ‘

] IMPORTADOR ‘
[

] DETAIlLISTA \ ’CONSUMI[l)OR FINAL‘

’CONSUMIDOR FINAL‘

Fuente: Elaboracion propia

5.6 COMPETENCIA
5.6.1 Competencia de muebles Canadienses

“En 1999 la industria canadiense del mueble contaba con 1,748
establecimientos que empleaban a 86,052 personas y fabricaban alrededor de
6.3 millones de dolares americanos (el 68.5% dirigido a exportaciones). El
desempenfio de este sector ha sufrido algunos altibajos, por ejemplo disminuy6
un 32% del numero de establecimientos entre 1990 y 1999, el empleo se ha
incrementado en un 69%. Principalmente se han seguido modelos de
competitividad como lo son las economias de escala, sobre todo para poder

introducirse en los mercados internacionales”.’

2" www.bancomext.com:
http://www.bancomext.com/Bancomext/publicasecciones/secciones/5124/Vancouver_Canada_
el_mercado_del_mueble.pdf , pagina 7
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Las caracteristicas de la produccién de muebles por region, son las siguientes:

Cuadro 10

Distribucién de la produccion, empleo y establecimientos del sector mueblero en Canada
Porcentajes

REGION PRODUCCION FUERZA LABORAL ESTABLECIMIETOS
Ontario 53.8 48 36
Quebec 26.0 28 37
Prairies 13.7 16 12
Columbia 51 6 12
Britanica

Provincia 1.4 2 3
Atlantico

Fuente: Canadian Furniture Industry; Regional Distribution 1999; Strateqgis Canada.

En el mercado canadiense existe un nicho muy importante para la Silla
Modelo Mexicana®® y aparentemente no existe una competencia directa para
ella. Sin embargo, hay en el mercado estilos muy parecidos y de diferentes
materiales, esto se puede convertir en una ventaja para Mesas y Sillas. Aunque
se deben de considerar la existencia de empresas muy importantes que ya
tienen un posicionamiento representativo en el mercado canadiense como lo
son:

o IKEA

¢ URBANBARN

e FURNITUREQUEST.COM

e ONCE A FREE FURNITURE

e SEARS

Estas empresas siempre estan a la vanguardia de los diferentes disefios y
podrian ser competidores fuertes de las sillas mexicanas que se van a

exportar.?®

2 \www.bancomext.com: nichos_muebles.pdf P.1
29 \www.bancomext.com
http://www.bancomext.com/Bancomext/publicasecciones/secciones/2658/FichaCanada.pdf
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5.7.2 Competencia de muebles provenientes del extranjero

Se debe tomar en cuenta que Mesas y Sillas Monterrey se enfrentarian
ante la produccion, calidad y precio de paises como China, Italia, Malasia,
Taiwan, Tailandia, Indonesia y Suecia quienes hasta el afio 2002 han
aventajado a México en exportaciones a Canada. Sin embargo, Mesas y Sillas
Monterrey tiene ventaja en cuanto a tiempo de entrega, pues el minimo de los
embarques asiaticos tarda tres semanas, y por cuestiones geogréficas, éste
puede ser menor si parte de los puertos mexicanos o se utiliza otro medio de

transporte con menores costos, como los transportes ferroviario y carretero.*

En los dltimos afos la industria mobiliaria de China, formada por mas de
50 mil empresas productoras de muebles con mas de 5 millones de empleados,
ha registrado una fuerte expansion, convirtiendose de una industria artesanal
tradicional a una importante rama industrial con una produccion mecanizada,
capaz de producir todo tipo de muebles de alto contenido tecnolégico y

artistico. *

La industria del mueble italiano es reconocida por su alta calidad, su
creatividad e innovacion permanente, por lo que lidera el comercio mundial de
los muebles, aunque su posicion peligra por la fuerte incursién de China que

tiene grandes perspectivas de crecimiento. *

%0 \www.bancomext.com: Toronto.ppt

1 www.bancomext.com muebles_de_madera.pdf

32 www.bancomext.com:
http://www.bancomext.com/Bancomext/publicasecciones/secciones/5124/Vancouver Canada
el _mercado del mueble.pdf
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5.8 SEGMENTACION DEL MERCADO
El mercado meta para la empresa Mesas y Sillas MTY sera principalmente
3 tipos de consumidores:
a) Personas de menos de 55 afios de edad que tienen su vivienda propia.
b) Personas de 26 a 35 afios de edad que estd independizandose de sus
padres o en cambio de casa.

c) Las familias que tienen ingresos de $US 55.00 al dia.

Dentro de esta segmentacibn de mercado se puede hacer otra
segmentacion mas directa la cual va enfocada a las mujeres quienes
usualmente son las encargadas de comprar los muebles para el hogar. Es
importante hacer énfasis que este tipo de consumidoras tienden a ser sensibles
al precio, son discriminatorias en sus gustos y generalmente toman la decision

en lo que a la decoracién del lugar se refiere.®

59 MODALIDADES DE PAGO Y FORMALIZACION LEGAL DE LA
COMPRAVENTA

Dentro de las formas de pago en transacciones internacionales, se
encuentran aquellas donde interviene un banco y aquellas en las que no
interviene una institucion bancaria, las primeras son poco comerciales y en
algunos casos favorecen al exportador y no hay garantia para el importador

que recibe la mercancia esto puede ser pago por adelantado, pagos con la

33 www.cbsa-asfc.gc.ca:  http://www.cbsa-asfc.gc.ca/generalitimes/menu-e.html
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orden de compra, ventas en cuenta corriente, cobranza abierta o intercambios

de mercancia.

Por otro lado se encuentra la segunda forma de pago mencionada,
intervencion bancaria, dentro de esta clasificacion se encuentra la remesa de
documentos que es la mas utilizada ya que es mas comercial y se realiza
después de despachar la mercancia, es mas rapida y menos cara que la carta
de crédito pero no asegura en forma definitiva la mercancia y el banco solo

responde por errores propios, lo cual representa un riesgo para el vendedor.

Por otro lado esta la carta de crédito, que es un documento seguro de
pago para el vendedor. Para esta negociacion se recomienda el uso de la carta
de crédito irrevocable, ya que ademas de la comparaciébn mencionada
anteriormente, es la manera de pago mas confiable para el vendedor, en este
caso “Mesas y Sillas Monterrey” la cual incluye una clausula que establece que
los bienes deben ser inspeccionados; la carta es firmada en el pais por el
comprador o por su agente con antelacion al envio del cargamento. La cantidad

facturada total no se paga hasta la conclusion de la inspeccion.

Para la eleccion de la forma de pago, es importante considerar al cliente,
es decir, cOmo desea este que sea la forma de pago. En caso de que no
quisiera hacer uso de la carta de crédito se recomienda la cobranza abierta o
bien la cobranza documentada, ya que la confianza entre comprador y

vendedor no se ha establecido aun.
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RECORRIDO DE

Cuadro 11 CARTA DE CREDITO

CANCELACION
MERCANCIA

COMPROMISO

BANCO

DISPONIBILIDAD

CESION DE

DERECHOS

DEL

ENTRADA EN VIGOR

REVOCABLE
I NACIONALES

IRREVOCABLE
INTERNACIONALES

Se puede cancelar o modificar sin

Cuando ambas partes estan en el
avisar al exportador

mismo pais

NOTIFICADA

El banco del exportador notifica el
crédito y banco emisor decide si
paga

A LA VISTA

Beneficiario para disponer de su
dinero emite giro a la vista que
representa fisicamente
REVOLVENTE

Un vez cobrada, se abre
automaticamente una carta para

el siguiente embarque

INTRANSFERIBLE

Cuando las partes se encuentran
No se puede cancelar o modificar

en diferentes paises.*
CONFIRMADA

El banco del exportador se
compromete y el banco emisor
confirma

A PLAZO

Puede transcurrir desde su
embarque, por dias de la fecha de
la factura o por dias de la
recepcion de documentos por el
banco emisor

NO REVOLVENTE

Una vez cobrada, se cierra

TRANSFERIBLE

Solo el beneficiario tiene derecho

a cobrarlo, nadie mas

El beneficiario tiene facultad de

ceder sus derechos
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5.10 INCOTERMS

“INCOTERMS es la abreviacion de International Commerce Terms (Términos

de Comercio Internacional) que fueron emitidos en su version original en 1936

por la Camara de Comercio Internacional, cuya sede se encuentra en Paris, y

que posteriormente se han revisado en 1953, 1967, 1976, 1980 y ultimamente

en 1990 y 2000, siendo esta Ultima version la que estd actualmente en
»n 35

vigencia”.

Cuadro 12 Incoterms

GRLUPD SIGLAS INGLES ESPARIOL MEDID DE
TRANSPORTE
E EXW Exv Hiwrkes En Punto de Salida
En punto
de salida
F FCA Free Carriar Libre/Franco de Porte T.A MM
Transporte
principal FAS Free Alongside Libre al Costado Mar
no peagado Ship del Buque
FOR Frea on Board Litwe/Franco a Bordo Mar
C CFR Cost & Freight Costo y Flete Mar
Transporta
principal CIF Cost, Insumnce Costo, Seguro Mar
pagado & Freght ¥ Flate
CPT Carriage Paid to Flete Pagado hasta T.A MM
CIP Carriage & Inawrance Flete ¥ Seguro T.A MM
Faid ro pagado hasta
D
En punto DaF Dafivered at Entregado en T.A MM
de destino Fromtier Frontera
DES Delivered Ex Ship Libre en el Bugue Mar
DEQ) Diefivered Ex Quay Libre en el Muelle Mar
Do Delivered Dy Entregado sin T.A MM
Limpa i Arancel Pagado
oop Dalivered Dty Paid Entregado con T.A MM
Arancel Pagado

Fuente: BANCOMEXT 2003
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“Tal vez la cuestibn mas crucial para que Mesas y Sillas Monterrey pueda
cotizar adecuadamente es que, al final del proceso, el costo de la mercancia
puesta en la bodega de su cliente con los derechos arancelarios ya pagados
(DDP) le resulte mas competitivo que la oferta de otros competidores
internacionales. Esto significa que, aunque sus costos de produccién sean
ligeramente mas elevados que los de su competencia, por la cercania al
mercado de destino, por la eficiencia del transporte y del seguro de exportacion
y por las ventajas arancelarias derivadas de algun acuerdo comercial de su
pais con el pais de su cliente, al poner finalmente la mercancia en la bodega de
su comprador, el costo total sea menor que el de sus competidores. Este puede

ser un argumento definitivo en sus negociaciones internacionales”.*

Mesas y Sillas Monterrey debera consultar bien con su agente aduanal y
decidir cuél serd el INCOTERM mas apropiado para su exportacion. Es
conveniente que tenga uno decidido antes de empezar a negociar con su
cliente quién tendréa cada responsabilidad y qué INCOTERM sera el mas eficaz

para ambas partes.
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5.11 ESTRATEGIA DE MERCADOTECNIA

Para poder ser competitivos en el mercado canadiense, hay que ofrecer

mucho mas que un buen producto, por lo que se recomienda desarrollar una

estrategia de mercadotecnia bien organizada que contenga:

Mantenimiento de alta calidad y precios competitivos

Entregas a tiempo

Entrega del producto de acuerdo con las especificaciones acordadas en
el envio de muestras

Manejo adecuado e instalaciones adecuadas de almacenamiento
Empaque apropiado para envio

Promocién apropiada, especialmente en productos nuevos
Conocimiento de los términos de pago, incluyendo cartas de crédito
Continuidad de proveeduria y oferta exportable

Respuesta pronta y adecuada (via fax, correo electrénico y teléfono) a

cada comunicado. *’

Por otro lado, es recomendable que los exportadores enfoquen su

estrategia incluyendo:

Especializacién por producto o nicho de mercado.

Mejora de la capacidad exportadora y del conocimiento de mercados
extranjeros.

Enfatizar el desarrollo de productos y la produccion bajo estandares de
calidad tipo ISO 9000 y estandares de proteccién ambiental tipo 1SO

14000. 3
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5.12 CLIENTES POTENCIALES

Para encontrar a los posibles clientes se tuvo que analizar los canales
de distribucion mas adecuados. En un principio se habia pensado vender a
mueblerias o galerias con las cuales se tuvo algunos contactos. Sin embargo,
se notd que ellos demandaban muy pocas sillas y si se exportaban desde
Monterrey no iba a ser rentable por los gastos de transportacion y de

exportacion.

Por esta razén se busc6 un distribuidor potencial en Vancouver. El
posible cliente es Wal-mart ya que es el principal mayorista de muebles en
Canadd y cuenta con un excelente sistema de distribucion en Vancouver y de
esta forma se expandiria a las deméas tiendas Wal-Mart en el resto de

Canada.

Otros posible cliente son Leon’s Home furnishings, SEARS y Safeway
guienes son cadenas importantes con numerosas sucursales a lo largo y ancho

de Canada.



