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INTRODUCCION

La presente tesina es un proyecto de exportacion de muebles de madera al mercado de
Costa Rica, se constituye en una valiosa fuente de informacion debido a la escasez de
proyectos con caracteristicas similares al presente.

La estructura consta de cinco capitulos, que son:

CAPITULO I: La empresa y el personal clave; que consiste en conocer la
comercializadora que se formo, en aspectos como: su mision, objetivos, metas, portafolio
de negocios y fortalezas y debilidades.

CAPITULO II: El producto que se desea exportar; en el cual se analiza el producto, se
ubica dentro de las clasificaciones pertinentes, se describen las normas que debe cumplir y
con cuales productos esta compitiendo ademas de las adecuaciones que se le debe de hacer
para poder entrar en el mercado meta.

CAPITULO III: Seleccion del mercado meta; donde se elige el mercado meta y se
analizan los aspectos cualitativos y cuantitativos de éste ademas de especificar las barreras
de acceso, la competencia y el macroentorno.

CAPITULO 1V: Aspectos operacionales; se definen objetivos y metas en el mercado
seleccionado, incluye la logistica y la forma de pago.

CAPITULO V: Aspectos financieros; se muestran los estados y las razones financieras
necesarios para poder evaluar a la empresa en este aspecto.

La tesina inicia con una justificacion que sustenta las razones para elaborar este proyecto
seguida del resumen ejecutivo que describira de manera més especifica los capitulos arriba
mencionados.



JUSTIFICACION

Las relaciones comerciales de México con el exterior han sido el talon de Aquiles para
nuestra economia. México tiene que comprar mas de lo que logra vender en los demas
paises, situacion explicable por que la produccién mexicana no puede crecer sin dejar de
importar tecnologia y maquinaria del exterior.

Los desequilibrios que se han venido generando en la economia se pueden explicar por
fenomenos internos y externos. Internamente, México presenta insuficiencias en el aparato
productivo debido a la incapacidad de la economia de incrementar la produccion sin
recurrir a las importaciones de caracter productivo. Asi cuando la economia crece lo hacen
las exportaciones, pero también las importaciones. Externamente el factor que explica la
problematica de la economia son los desajustes financieros que se expresan en una
insuficiente capacidad de generar ahorro interno y por consecuencia la tendencia al
endeudamiento que también se refleja en el sector externo.

En los Gltimos afios México se ha convertido en una potencia exportadora, la exportaciones
alcanzaron en 1994 los 60.8 miles de millones de dolares, y en 1999 136.4 miles de
millones de délares, lo que significo un crecimiento del 125%.

En la relacion al PIB; las exportaciones representaron en 1994 el 14.4%y en 1999 esa
proporcion alcanzo el 28.2%. Sin embargo las importaciones han seguido esa misma
tendencia, su crecimiento ha sido también espectacular al pasar de representar el 19% del
PIB en 1994 a una proporcion del 29.2% para 1999, resultado deficitario en el saldo de la
balanza comercial, como ocurria aun en periodos previos cuando el pais no figuraba entre
los protagonistas en el intercambio internacional de mercancias.

En el caso particular del sector mueblero, las exportaciones para 1995 fueron de 852.3
millones de délares en tanto que las importaciones fueron de la orden de 227.5 millones de
dolares.

De acuerdo a datos de BANCOMEXT durante 1995 los muebles de madera contaban con
un total de exportacicnes de 255.4 millones de dolares e importaciones de 77.0 millones de
dolares, con una tasa de crecimiento anual de 33.5%y de 19.4%.

A nivel nacional, la fabricacion de muebles de madera comprende a mas de 220 mil
establecimientos dedicados a la produccion de muebles para el hogar, oficina e industria.
Entre sus productos destacan: salas, comedores, alacenas, armarios, recamaras, mesas,
gabinetes, entre otros.

La mayoria de los fabricantes estan localizados en Veracruz, DF., Michoacan, Jalisco,
México, Oaxaca, Chiapas.

La proporcion de empresas micro y pequefias es de 94.33% y el porcentaje de las medianas
es de 3.9% y 1.54 son grandes. Todas las empresas son de capital privado.

El 95% de microempresas que existen en esta rama proporcionan el 65% de los empleos
que la misma ofrece.



LL.a rama cuenta con 394 mil 320 trabajadores que representan un 79.42 de la industria
maderera y mueblera y el 1.12 del total nacional.

En cuanto a su mercado, las empresas medianas y grandes proveen al mayor porcentaje del
mercado y las microempresas cuentan con mercados muy limitados o estacionales.

Asi mismo, cabe destacar que en el mercado internacional los muebles de madera y
artesanias en general son demandadas en gran cantidad, ya que existe cierto grupo de

consumidores que se distinguen por decorar sus casas con un estilo rustico como el que se
fabrica en México.

Durante el periodo 1994 — 1997 las exportaciones de muebles mostraron una tasa de
crecimiento anual del 29.3%. En 1997, las ventas al exterior de muebles mexicanos
registraron avances significativos, al alcanzar ventas por 1635 millones de dolares, cifra
superior a 24.7 % superior a la alcanzada en 1996.

El Estado de Michoacan tiene en la actividad silvicola uno de sus mayores potenciales
econdmicos, cuenta con una superficie arbolada de 2 591 072 hectareas cuadradas que
corresponde a un 37.7 de la superficie total. De estas 1 528 838 hectareas cuadradas son de
bosque templado y 1 062 234 hectareas cuadradas son de bosque tropical.

A nivel nacional el Estado participa con un 11.8% de la produccion maderable total
después de Chihuahua y Durango.

Los bosques michoacanos, en general, poseen un crecimiento medio rapido de 3 a 7
m3/hha. Existen 74 municipios con recursos forestales y el 71% de la poblacion se
concentra en las areas forestales.

Los bosques de confieras se encuentran diseminados en las principales sierras del Estado en
alturas que oscilan de los 2600 a 3500 m. De altitud. Los bosques mixtos estan constituidos
principalmente de pinos y encinos, localizandose en altitudes de 1000 a 2600 m.

El Estado de Michoacan cuenta con 5 tipo de agroindustrias para el procesamiento de la
madera: aserraderos, talleres, carpinterias, fabricantes de celulosa y papel.

Es por eso que existe en el Estado una tradicion mueblera significativa y data desde los
tiempos de la colonia. Comunidades como Ahuiran, Arentepecua, Capacuaro, Cheran,

Zacan, Patzctaro y Cuanajo, han sobresalido desde siempre por la belleza y calidad de los
muebles que fabrican.

El pino es la materia principal usada para la fabricacion de los muebles, le sigue el encino
y, en menor medida, maderas de las consideradas finas.

Lo anterior se traduce en una ventaja, ya que, se cuenta con los recursos suficientes para
desempenar un papel importante en el sector mueblero, mas sin embargo la ciudad de
Patzcuaro presenta un serio problema de tipo estacional, es decir, los ingresos de las
empresas establecidas en ese lugar dependen en gran medida de los periodos vacacionales,
en los cuales acude un gran niimero de turistas que adquieren los productos que en esa



ciudad se producen y comercializan, con lo cual se incrementan significativamente sus
ventas en esos periodos.

Durante mucho tiempo ésta ha sido la principal demanda que la region ha tenido y que ha
permitido a los productores obtener sus ingresos. Sin embargo esta tendencia limita la

posibilidad de incrementar la produccion de manera permanente y asi mismo poder obtener
beneficios constantes.

Por todo lo anterior existe el interés en establecer un plan de exportacion que permita
diversificar el mercado, aumentar las ventas, incrementar el margen de beneficios de los
productores de la region y que todo se vea reflejado en un crecimiento de cada empresa
individualmente.

El problema a resolver con el presente trabajo es romper con esa limitante en la dindmica
de las ventas e ingresos de los productores locales a través del presente plan de exportacion
que les represente una alternativa mas y que les permita la posibilidad de poder crecer
cOmo empresa.
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RESUMEN EJECUTIVO

“« EL RINCON ARTESANAL” es una comercializadora joven, conformada bajo la figura
legal de una sociedad anénima, la integran 4 socios invirtiendo inicialmente $ 50 000 cada
uno.

Teniendo como sede la ciudad de Morelia capital del estado de Michoacan; se dedica a la
comercializacion internacional de muebles de madera producidos en el Estado mas
concretamente en la ciudad de Patzctaro ubicada a 64 km. De la capital.

El presente proyecto se orienta a la comercializacion de comedores cuya composicion
consta del 90% de madera de pino debidamente estufada y el 10% restante corresponde al
empleo de barnices y pintura acrilica, todos estos elementos dan por resultado un mueble
ristico mexicano de alta calidad digno de exportacion, sin mencionar que en si mismo se
constituye en una artesania obteniendo asi un disefio exclusivo de México para el mundo.

Siendo una comercializadora joven es una realidad que no se cuenta con gran experiencia
en los procesos de exportacion y en el conocimiento del mercado pero en contra parte se
cuenta con un completo y capaz grupo de directivos, cada uno de ellos desempefiando una
tarea especifica y adecuada a su perfil que nos garantiza que nuestro objetivo de penetrar en
el mercado costarricense con nuestros comedores se vera cumplido.

Dicho producto esta clasificado de acuerdo al Sistema Armonizado de Preferencias de la
siguiente manera:

CAPITULO PARTIDA SUBPARTIDA FRACCION

94 03 60 00

Y por contar México y Costa Rica con un Tratado de Libre Comercio nuestro producto
quedara libre de arancel a partir del 1°. De enero del 2004.

Las ventajas de los comedores son:

® Ser un mueble de alta calidad resultado de una cuidadosa elaboracion, prestando
especial atencion desde la seleccion de la materia prima hasta el fino acabado.

® Disefios exclusivos

® Cumplen una doble funcién pues ademas de satisfacer la necesidad de tener un
lugar donde ingerir alimentos cumple con una necesidad subjetiva de
ornamentacion.

® (Cuentan con garantia




Como se menciono anteriormente el mercado seleccionado fue el de Costa Rica debido
a que:

® Se cuenta con un Tratado de Libre Comercio

e Similitud cultural, lo cual nos facilita la tarea de la adaptacion de nuestro
producto a los requerimientos de este mercado.

® Es un pais economicamente estable y con un ingreso per capita elevado (3950
USD)

® Las importaciones de Costa Rica originarias de México ha tenido un
considerable aumento en los tltimos afos

® No hay restricciones no arancelarias que signifiquen un obsticulo para la
comercializacion de nuestro producto en ese pais.

® Boom mobiliario por el que esta atravesando Costa Rica

La segmentaciéon de mercado que se realizo fue atendiendo a los siguientes parametros:
ntimero de poblacién, ciclo de vida familiar y nivel de ingresos.

El primer criterio se utilizo con la finalidad de asegurar una amplia base de clientes, en lo
referente al ciclo de vida familiar, cabe recordar que los muebles son productos que no se
consumen regularmente debido a su durabilidad y alto costo por lo cual decidimos
segmentar el mercado en el ciclo familiar nido lleno I pues en esta etapa sé esta en
disposicion de amueblar, remodelar o ampliar el hogar.

El nivel de ingresos juega un papel importante, ya que, al ser un bien de alto costo es
necesario que se cuente en un parametro de medio a alto.

Por todo lo anterior se designo a San José capital de Costa Rica para realizar nuestras
primeras exportaciones ademas de que el volumen a exportar no es muy grande y a que el
producto estara en una etapa de introduccion.

Con el tiempo se pensara en el incremento del volumen de produccién para poder
diversificarnos en el mercado, esto sera posible considerando que la competencia en Costa
Rica concretamente en San José es poca y de baja especializacion.

Sé esta consciente de la potencialidad de este mercado debido a que varias empresas
mexicanas registradas en BANCOMEXT exportan a este pais con muy buenos resultados
pero debido a que cuentan con prioridades en el destino de sus exportaciones no han
logrado atender como es debido este mercado, lo cual deja a nuestra comercializadora en
una amplia ventaja para satisfacer esa demanda latente.

En cuanto a cuestiones financieras, el panorama es alentador, ya que como veremos a
continuacion se pronostica una utilidad bastante aceptable para una empresa que esta
iniciando operaciones, cabe sefialar que los estados financieros nos muestran también una
empresa sana, es decir, sin pasivos; de lo cual podemos deducir que la empresa seguira
creciendo paulatinamente y con paso firme.
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Es importante mencionar que se provisionaron todas las obligaciones fiscales respectivas,
incluyendo el IVA, a pesar de ser nuestra empresa designada a tasa 0%, es decir, que al
final del ejercicio fiscal que coincide con el afio de calendario se pedira la devolucion de
una importante cantidad de dinero por este concepto a la SHCP.

A continuacion se muestra el Estado de Resultados de “El Rincon Artesanal” donde podran
apreciar la utilidad neta, trimestre a trimestre asi como el camino que se recorrio para

obtenerla.

“ EL RINCON ARTESANAL S.A. DE C.V”
ESTADO DE RESULTADOS DE ENERO A DICIEMBRE DEL 2003

ENE - MAR | ABR -JUN JUL - SEP OCT - DIC
CONCEPTO |1ER. 2DO. 3ER. 4TO. TOTAL
TRIMESTRE | TRIMESTRE | TRIMESTRE | TRIMESTRE
Ventas de|$ 721, 200 $ 721, 200 $ 757,260 $ 757, 260 $ 2. 956,
exportacion 920
Costo de|$ 384, 000 $ 384, 000 $ 384, 000 $ 384, 000 $ 1, 536,
ventas 000
Utilidad Bruta | $ 337, 200 $ 337,200 $ 373, 260 $ 373, 260 $ 1, 420,
920
Gastos $ 189, 975 $ 190, 325 $199, 092.5 $199,47837 |$ 778,
Generales 870.87
(operacion 'y
exportacion)
Utilidad de la|$ 147, 225 $ 146, 875 $174,167.5 $173,781.63 |$ 642,
Operacion 049.13
Provision ISR | $ 64, 779 $ 64, 625 $ 76, 633.7 $ 76, 463.91 $ 282,
y PTU 501.61
Utilidad Neta |$ 82, 446 $ 82,250 $97,533.8 $97,317.72 |$ 359,
547.52

Como se menciono, la empresa cuenta con cifras sanas y muy rentables, como podemos
apreciar en la siguiente razon financiera.

e Razén del Indice de Rentabilidad

Utilidad Neta

359,547.52 =0.45

Capital contable

784,547.52

Por cada peso de inversion acumulada de los propietarios se obtienen 0.45 pesos de beneficio.



CAPITULO I

LA EMPRESA Y EL PERSONAL CLAVE

1.1. ANTECEDENTES DE LA EMPRESA

“ EL RINCON DEL ARTE * es una sociedad anonima de capital variable; constituida
como tal en enero del 2003, dedicada a la comercializacion de muebles rasticos
elaborados con madera de la mas alta calidad; nace con la inquietud de dar a conocer los
muebles artesanales que en el Estado de Michoacén se producen.

Se empez6 identificando a un grupo de artesanos cuya fuente de riqueza se deriva de la
produccion de los mismos; es ahi cuando “ EL RINCON DEL ARTE” identifica la
potencialidad de consumo de estos productos en el extranjero y se da a la tarea de iniciar
los tramites necesarios para su exportacion.

La ubicacion de la empresa es en la ciudad de Morelia, capital del estado de Michoacan,
mismo donde también se ubican nuestros proveedores a tan solo 64 kms. De dicha ciudad.

Los muebles que se pretenden ofertar al extranjero son una coleccion de disefios exclusivos
con una alta calidad en la manufactura, respaldada desde la seleccion de la materia prima
donde nuestros proveedores utilizan madera de pino debidamente estufada, la cual
transforman las experimentadas manos de nuestros artesanos michoacanos, todos ellos
calificados para la fabricacion de selectos finos muebles de madera. '

“ ELEGANCIA Y COMODIDAD CONJUGADOS EN NUESTROS MUEBLES”

o




1.2 MISION, OBJETIVOS Y METAS

MISION

EL RINCON ARTESANAL S.A. DE C.V. es una empresa comercializadora cuya
finalidad es la promocion en el extranjero de muebles de madera; trabajando en conjunto
con artesanos michoacanos se pone especial cuidado en la tramitacion de permisos para la
explotacion forestal asi como en técnicas de reforestacion para ofrecer a los clientes mas
exigentes muebles de alta calidad hechos a mano considerados verdaderas piezas de arte,

nuestro compromiso es garantizarles una total satisfaccion derivada de la diferenciacion de
nuestros productos facilitando de esta manera la penetracion al mercado meta.

OBJETIVOS

e Disefio de mecanismos necesarios para una facil promocion y penetracion a Costa
Rica

e Exportar regularmente nuestros muebles a dicho mercado
e Ampliacion del portafolio de negocios

e Constituirnos como una marca reconocida

LARGO PLAZO

e -Estructurar un Sistema de Marketing Vertical de tipo corporativo para poder estar en
contacto directo con los consumidores finales



METAS

Promover en conjunto con los organismos
gubernamentales y no gubernamentales que
apoyan el comercio exterior seminarios de
capacitacion para los artesanos

NOVIEMBRE Y DICIEMBRE
ENERO 2003

2002

Desarrollar un plan de actividades sociales,
culturales y deportivas para robustecer los
lazos entre productores y colaboradores de la
comercializadora.

NOVIEMBRE Y DICIEMBRE
ENERO 2003

2002

Conseguir los mejores muebles

NOVIEMBRE Y DICIEMBRE
ENERO 2003

2002

Conformar un catalogo con calidad de
exportacion

DICIEMBRE 2002

Determinar los costos de operacion y
distribucion

DICIEMBRE 2002

Hacer un analisis del mercado meta

DICIEMBRE 2002

Restricciones arancelarias y no arancelarias

DICIEMBRE 2002

Analizar la competencia tanto sus fortalezas
como sus debilidades

DICIEMBRE 2002

Elaboracion de un plan de mercadotecnia

DICIEMBRE 2002

Elaboracion de las politicas de la empresa
asi como manuales y procedimientos de
operacion.

DICIEMBRE 2002

Conformacion de un area de investigacion y
desarrollo tecnologico

ENERO 2003

Evaluacién continua de empaques y
embalajes, asi como de medios de transporte

ENERO 2003

Estar innovando en el concepto producto -
servicio

ENERO 2003

Desarrollar un departamento de diagnostico
donde se pongan en marcha planes
preventivos y correctivos

MARZO 2003

Disefiar nuevos sistemas para la gestion y
entrega de los pedidos

MARZO 2003

Desarrollar mecanismos de post — venta que
nos garantice la total satisfaccion de nuestros
clientes

MARZO 2003

Realizacion de una pagina web donde se de a
conocer la empresa y todo lo que la
conforma

MARZO 2003

Establecer un numero gratuito para atender
quejas y sugerencias

MARZO 2003

Disefiar camparfias de informaciéon mediante
nuestros distribuidores

MARZO 2003

Asistir a eventos y ferias internacionales
para promocionar los muebles

Constituir un sistema de marketing vertical

ENERO 2004




1.3 PORTAFOLIO DE NEGOCIOS

COMEDORES DE MADERA DECORADOS:

Producidos con madera de pino y aglomerado, se les da un acabado ristico, la pintura
utilizada para darles color es la acrilica, utilizando colores brillantes obtenidos de las
combinaciones de los cuatro colores base.

COMEDORES DE MADERA PATINADOS:

Este tipo de muebles tiene las mismas caracteristicas que los anteriores, pues son fabricados
con madera de pino estufada, la diferencia radica en que son decorados al oleo y
posteriormente patinados.

Se analizo nuestro portafolio de negocios de acuerdo a la matriz de crecimiento —
penetracion disefiada por el Boston Consulting Group,' el resultado se muestra en el
diagrama.

Cabe sefialar, que el eje vertical muestra la rapidez de crecimiento del mercado y en el eje
horizontal, la penetracion que actualmente tienen sus productos en cada mercado.

% - COMEDORES DE MADERA q

PATINADOS ¢
No tienen una penetracién significativa

pero son de ripido crecimiento.

Reciente lanzamiento, con el tiempo

logran convertirse en productos

estrellas.

Productos de ripido crecinuento y gran
penetracion.

Demandan importantes inversiones para
financiar dicho crecimiento.

Con el tiempo su crecimiento dismiruira y
se convertiran en vacas de efectivo.

COMEDORES DE MADERA Tienen un crecimiento lento ¥ poca
DECORADOS pemtracién,
Son productos de crecimiento lento Con algunas adaptaciones, algunos de

pero de importante penetracion. estos "perros” pueden volverse a
No requieren grandes inversiones. lanzar al mercado como

Generan el margen
H necesario para financiar
' mevos productos.

"interrogaciones”

Boston Consulting Group (BCG) firma de asesoria gerencial.




1.4 CADENA VALOR Y PROCESOS MEDULARES

Satisfacer mejor al cliente que los competidores es una definicion simple de la
mercadotecnia y esto se logra al poder brindarles mas valor en los productos.

Por lo anterior es indispensable que sepamos como ofrecer mayor valor y es aqui donde “la
cadena de valor “ creada por Michael Porter se convierte en una herramienta adecuada para
analizar como se encuentra actualmente nuestra empresa y como podemos incrementar el
valor que le ofrecemos a nuestros clientes.”

Pues bien utilizaremos el concepto antes descrito para analizar especificamente las
actividades creadoras de valor que dentro de nuestra empresa comercializadora se
desarrollaran.

LOGISTICA INTERNA

Dentro de esta actividad se englobarian todos los mecanismos, métodos etc. encaminados a
conseguir los mejores muebles.

Ademas de hacer un estudio cuidadoso acerca del equipo idoneo para el manejo de los
productos asi como de los empaques y embalajes adecuados.

Se debe de tener en cuenta la mejor opcion de transporte de la productora a nuestras
bodegas donde se procedera a realizar las operaciones de la empresa.

OPERACIONES

Cuando los productos se encuentran en nuestras bodegas, se realizaran los reconocimientos
de calidad establecidos por las politicas de la empresa para determinar si estan en
condiciones de ser entregados a nuestros clientes.

También se procedera al empaque, embalaje, etiquetado y fijacion de precio. Sera parte de
las operaciones de la empresa crear un sistema agil de clasificacion de nuestros productos
mediante criterios como: precio de compra, tiempos de entrega, forma de pago.

LOGISTICA EXTERNA

Se estarian estudiando continuamente las diferentes opciones que tenemos en cuanto a
métodos de transporte para tener la certeza que la que estamos utilizando para exportar
nuestros muebles es la mejor.

* Carlos Morales Troncoso. “Plan de Exportacion” .Enero 2000.pag.12



Los mismos analisis se deberian de hacer acerca de nuestros proveedores del empaque y
embalaje con el objetivo de que los muebles lleguen a su destino en optimas condiciones y
asi evitar lo mas posible las mermas que por este conducto puedan ocasionarse.

MERCADOTECNIA Y VENTAS

Se conformara un directorio de nuestros distribuidores en Costa Rica para establecer un
vinculo que nos permita darle seguimiento a nuestras ventas y de esta manera establecer
relaciones fuertes que nos permitan comprometer futuras ventas obteniendo de esta manera
el control del canal de comercializacion.

Cada mueble estara provisto de un manual en donde se indicaran todas las especificaciones
para su uso asi como informacion general acerca de como y por quien fue hecho ademas
del tiempo y materiales que se dispusieron para su elaboracion.

Por otra parte se sefialaran datos generales de nuestra comercializadora, direccion y un
numero gratuito al que podran llamar para cualquier duda o sugerencia de esta manera se
garantiza una interaccion entre la empresa y los distribuidores.

Habré un seguimiento de post — venta que consistira en conformar un registro de ventas en
donde se especifiquen los datos de los distribuidores que mas ventas hallan realizado
durante un lapso de tiempo determinado, con la finalidad de incentivarlos de alguna
manera, esto puede ser por medio de tarjetas de felicitaciones, promociones especiales,
muestras gratis etc.

Habra una retroalimentacion continua en cuanto a sus necesidades y sugerencias ademas de
hacerlos participes de nuevos productos, modelos, adaptaciones etc.

Como ya lo establecimos en nuestras metas debemos de contar con un sitio en Internet que
nos dé a conocer y en caso de que nuestra competencia contara con uno nos valdremos de
esto para conocer sus aspectos fundamentales: Historia, mision, objetivos etc.

Ademas se realizara un monitoreo del macro ambiente externo, para estar al tanto de los
productos, precios, sistemas de distribucion y programas promocionales de los
competidores.

Habré campaiias de informacién, como ya se menciono con la colaboracion de nuestros
distribuidores y la participacién de sus clientes en donde se les preguntaran aspectos claves
que nos permitiran determinar nuestras fortalezas y debilidades asi como las de la
competencia para poder trabajar en ellas y estar siempre un paso adelante esto sin dejar de
ejercer una competencia sana.

SERVICIO

Como ya se sefialo en el parrafo que antecede habra un mecanismo de post- venta que
consistira en todo lo expresado anteriormente.

Se proveera de un adecuado catalogo a nuestros distribuidores cada que sea conveniente.

Se contara también con un teléfono gratuito donde se atenderan a los distribuidores para
todo tipo de comentarios que seran tomados en cuenta para el mejoramiento de la empresa.
Garantia contra cualquier dafio ocasionado por un error en la produccion con validez hasta
por un afio.
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ACTIVIDADES DE APOYO

ABASTECIMIENTO

Ayuda con la tramitaciéon y renovacion de los permisos para la explotacion forestal
especialmente los referentes a madera de pino con la finalidad de evitar cualquier
imprevisto y asegurar que los artesanos siempre tengan la materia prima necesaria para
satisfacer la produccion requerida.

Organizar campaiias de reforestacion entre los trabajadores de los 469 talleres establecidos
en la ciudad de Patzcuaro, lo cual vendria a reforzar el abastecimiento de materia prima
para ellos mismos y por consiguiente para la comercializadora, esta accion se traduciria en
reduccion de costos y por ende un mas amplio margen de utilidad.

Hablar con las autoridades locales para el mejoramiento de los caminos por los que pasaria

J]a mercancia de los talleres a nuestras bodegas, lo que agilizaria el proceso de logistica y
contribuiria al desarrollo de la region.

DESARROLLO TECNOLOGICO

Precisamente una de las metas de la empresa es constituir un departamento de investigacion
de desarrollo tecnoldgico, pero se debe aclarar que mas que investigacion tecnologica lo
que se pretende realizar es innovacion tecnologica pues lo que resulta de este mundo
globalizado y liberado comercialmente es la necesidad de competir basandose en la
diferenciacion de mercados y esto se logra en base a nuevos productos y servicios que
respeten el ambiente y satisfagan las necesidades de consumo.

En este rubro nuestra meta sera adquirir conocimientos, habilidades y tecnologias que
rindan valor fundamental para los clientes, es decir, aprender de manera continua y hacerse
de las capacidades principales pero a un costo mas bajo y mas rapidamente que los
competidores lo cual con el tiempo se convertiria en una ventaja competitiva y esto agrega
un valor que los competidores no pueden imitar facilmente ni prever

DESARROLLO DE RECURSOS HUMANOS

Se estara al tanto de cada persona que desempefie labores dentro de la empresa a fin de que
todos dentro de ella estén conscientes de sus objetivos y metas.

Por consecuencia todos sabran que persona se encarga de determinada actividad y serd mas
facil determinar a quien recurrir cuando se presente un problema o cuando se necesite
ayuda.

Ademas de que continuamente se estara capacitando y actualizando los miembros de la
organizacion para conformar una comercializadora dinamica y eficiente.



Es importante sefialar que se contara con personal externo para diversas actividades como
son: contabilidad, despacho aduanal, intendencia, consultoria etc. para constituirnos en una
administracion delgada.

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

Cada actividad realizada dentro de la empresa va a estar desempefiada por personas con las
aptitudes y habilidades necesarias para el cargo, las funciones se detallaran mas adelante:

[ Gerente General ]

g &5
[Gemnte de Venhsj ._ @emnﬁe de Compraj

B

(Asesorias Externas ]

PROCESOS MEDULARES

DESARROLLO DE PRODUCTOS NUEVOS

Como se menciono anteriormente se va a estar en continua busqueda de los productos que
satisfagan mejor a nuestros clientes, esto puede ser mediante la adaptacion de los que ya
manejamos o bien buscar nuevos proveedores que nos puedan ofrecer productos
completamente nuevos encaminados siempre a liderar el mercado.

Una de nuestras actividades sera asistir a eventos para promocionar muebles como ferias y
exposiciones para de esta manera poder darnos cuenta de las tendencias e innovaciones que
se presenten en el sector y poder seleccionar lo mejor para ofrecerlo a nuestros clientes.



MANEJO EFICIENTE DE INVENTARIOS

Se manejaran inventarios eficientes ya que contamos con la certeza de un abastecimiento a
tiempo por parte de nuestros proveedores, de tal suerte que nuestros inventarios puedan ser
optimizados, evitando una sobreinversion en los mismos que llegue a provocar un problema
financiero de grandes alcances. :

PEDIDOS-PAGOS

Tenemos el interés en que los ciclos de pedidos- pagos sean rpidos y eficientes por lo cual
se desarrollara un nuevo sistema de gestion y entrega de los productos.

Se utilizara una Carta de Crédito documentaria, confirmada e irrevocable y se explicara
como debe ser pagadera a nuestros distribuidores en la logistica de cobranza.

1.5 ORGANIZACION ACTUAL Y EQUIPO DIRECTIVO
FUNCIONES

GERENTE GENERAL.:

Persona encargada de regular las actividades de la empresa, sera el orquestador de las
mismas tratando de unificar esfuerzos para cumplir con los objetivos y las metas de la
empresa teniendo siempre en cuenta la mision de la misma.

Sera también el encargado de corregir la trayectoria de la empresa cuando esta asi lo
requiera considerando nuevos objetivos y metas, todo esto para el buen funcionamiento de
la misma.

Ademas de realizar analisis del macroentorno, la competencia, la opinion publica etc.

Sera el responsable de los demas miembros de la empresa evaluandolos mediante informes

que periédicamente le seran entregados y €l a su vez conformara uno global que proyecte la
situacion real de la empresa.

Bilingiie, lider, preocupado por el conocimiento de diferentes culturas y tipos de
negociacion, acestumbrado a interactuar en el complejo mundo de los negocios, promotor
de ferias y exposiciones internacionales.



GERENTE DE VENTAS:

Es el encargado de la promocion de los productos en el extranjero y de mantener la calidad
requerida que la propia empresa estipulo en estos.

Es también el encargado de la dificil tarea de ampliar la cartera de clientes y asi mismo
atender oportuna y eficientemente sus requerimientos.

Siendo la persona que va a estar en contacto directo con los clientes, debera de concentrarse
en adquirir un amplio conocimiento de ellos para asi poder disefiar una estrategia de
mercadotecnia acorde a las necesidades del mercado meta.

Realizara una retroalimentacion permanente con el gerente de compras para informarle de
las expectativas que en nuestros productos esperan encontrar nuestros clientes.

Bilingiie, de gran capacidad para la negociacién, amplia experiencia en controles de calidad
y en cuestiones marketing internacional.

GERENTE DE COMPRAS:

Es el responsable de cumplir con los planes de compras que la empresa prevé realizar, para
realizar mejor esta tarea sera el encargado de disefiar e implementar un programa de
compras con base a los informes de ventas y sus proyecciones.

Deber4 tener como prioridad un vinculo cordial con los proveedores para estar en constante
comunicacion y evitar problemas de abastecimiento, debera entregar a tiempo las ordenes
de compra revisando que los productos adquiridos cumplan con las normas de calidad y
ecoldgicas de la empresa.

Gran capacidad de negociacion, amplio conocimiento del Estado, consciente de la
importancia del aprovechamiento de recursos, gran capacidad persuasiva etc.

NOTA: Se contara con servicios externos principalmente de una agencia aduanal y de un
despacho contable.



1.5 FORTALEZAS Y DEBILIDADES

FORTALEZAS DEBILIDADES
® Se tienen identificados a los No tener experiencia en
mejores artesanos. exportacion
® Muebles de calidad No tener experiencia en el mercado
® Piezas consideradas artesanias meia
® Vinculo cordial con los artesanos No tener suficiente capital para
N exportar grandes volimenes de
® (Contar con un plan de exportacion seteATol
® Contar con gente habilidosa y apta Contar con un reducido portafolio
para cada puesto de negocios
® Contar con asesoria externa, lo que Reducida cartera de clientes
le da un enfoque objetivo a las . »
actividades Escasez de informacion en cuanto a
o ) precios en el mercado meta
Diversidad de disefios
® (Contar con una administracion
flexible y plana
® linea de crédito por parte de
nuestros proveedores
® Empaques y embalajes
innovadores y eficientes.
® (Garantia
® Confiabilidad
® Simpleza de operacion
® Durabilidad en los muebles
OPORTUNIDADES AMENAZAS
® Apertura de mercados dirigidos a Costa Rica cuenta entre sus
Centroamérica. recursos con maderas preciosas
® Producto libre de arancel a partir Competencia de Estados Unidos,
del 1°. De enero del 2004 Espaiia e Italia
® Similitud de culturas entre México Los  artesanos  costarricenses
y Costa Rica compiten copiando estilos a precios
® Aijto poder adquisitivo en Costa mas bajos.
Rica Conflictos politicos en los paises
® Boom mobiliario por el que estan por los que tiene que pasar la
pasando los costarricenses mercancia antes de llegar a su
. destino final.
® No hay barreras no arancelarias o
establecidas Desabastecimiento de recursos por
. parte de los proveedores
e [l mueble mexicano es
difsrenciads Tala descontrolada de los bosques
. michoacanos

Incremento de las importaciones




CAPITULO 11

EL PRODUCTO QUE SE DESEA EXPORTAR

2.1 CLASIFICACIONES DEL PRODUCTO

CLASIFICACION ARANCELARIA

PAIS DE ORIGEN

CAPITULO 94 Muebles; Mobiliario médico — quirurgico; articulos de cama y
similares; aparatos de alumbrado no expresados ni comprendidos en otras partidas;
anuncios, letreros y placas indicadoras, luminosos y articulos similares; construcciones
prefabricadas.

PARTIDA 03 Los demas muebles y sus partes.

SUBPARTIDA .60 Los deméas muebles de madera.

CAPITULO PARTIDA SUBPARTIDA FRACCION
94 03 . 60

Desgravado de impuestos a la exportacion.

PAIS DE DESTINO

CAPITULO PARTIDA SUBPARTIDA FRACCION
94 03 60 00

| ARANCEL ARANCEL ARANCEL CATEGORIA DE
GENERAL México 2000 México 2001 DESGRAVACION
19% 8% 6% C

Codigo de desgravaciéon C:

Desgravacion en 10 etapas anuales iguales a partir de la entrada en vigor del TLC, para
quedar libre de arancel a partir del 1°. De enero del 2004.




CLASIFICACION INDUSTRIAL

CLASIFICACION MEXICANA DE ACTIVIDADES Y PRODUCTOS

SECTOR 3 Industrias Manufactureras
SUBSECTOR 33 Industrias de la madera y productos de madera, incluye muebles.

RAMA 3320 Fabricacion y reparaciéon de muebles principalmente de madera, incluye
colchones.

CLASE 332001 Fabricacion y reparacion de muebles principalmente de madera.

CLASIFICACION UNIFORME PARA EL COMERCIO INTERNACIONAL (CUCI
0 SITC)

SITC-8 Miscellaneous manufactured articles

SITC-82 Furniture And Parts Thereof, Bedding, Mattresses, Mattress Supports, Cushions
And Similar Stuffed Furnishings

SITC-8215 Furniture, N.E.S., Of Wood

SITC-82159 Furniture, N.E.S., Of Wood, N.E.S. (Other Than Of A Kind Used In Offices,
Kitchens, Or Bedrooms)

DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Los muebles en general son enseres mdviles, utiles, decorativos y de consumo duradero; los
muebles de madera decorados fabricados en la ciudad de Patzcuaro son producidos con
madera de pino y aglomerado, se les da un acabado rustico, para su colorido se utiliza
pintura acrilica.

E1 90% de su composicién corresponde a la utilizacion de madera de pino y el 10% restante
al empleo de barnices, metal y plastico en forma de adornos.

Los disefios son: girasoles y pajaros, alcatraces, pescados y frutas, flores etc; para todos se
utilizan nada mas los cuatro colores base ( rojo, blanco, azul y verde).
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Para la elaboracion de estos muebles los proveedores deben respetar algunos
requerimientos de calidad para la madera, pues esta debe de:

e Ser suave, ya que presenta una superficie de fina apariencia y ademéas es facil de

trabajar.

e No presentar defectos con manchas, colapsos, rajaduras y no debe exceder tres nudos

por tabla.

e Dejarse secar hasta en un 8 o 12% de la humedad, pues si esta demasiado humeda el
mueble puede sufrir deformaciones lo cual repercute en la calidad, estética y

durabilidad.

2.2 PRINCIPALES PRODUCTOS COMPETIDORES DIRECTOS Y/O
INDIRECTOS O SUCEDANEOS

ey T R I S i =S

NUESTROS NECESIDADES PRODUCTOS PRODUCTOS
PRODUCTOS |QUE SATISFACEN| COMPETIDORES | COMPETIDORES
DIRECTOS INDIRECTOS
Comedores de|Lugar para ingerir | Empresas que | Empresas que
madera alimentos. (explicita) |produzcan o | produzcan 0
Articulos comercialicen comercialicen
decorativos.( muebles de madera. |muebles de otro
implicita) material.-

2.3 TIPOS DE PRODUCTO, TIPOS DE MERCADO QUE SATISFACE CON SUS

PRODUCTOS

Tipos de mercado Mercados atendidos | Mercados de exportaciones
actualmente deseables

De consumo

Industrial

Institucional

De reventa Muebles de madera

pd



2.4 NORMAS Y CONTROLES DE CALIDAD

Aun no existen normas obligatorias que cumplir en los mercados de Centroamérica, pero se
recomienda manejar una sola calidad del mueble y que cumplan con la Norma Oficial
Mexicana.

NOMBRE NUMERO FECHA DESCRIPCION
Caracteristicas de |[NOM - 001 01 - DIC. - 1995 Lineamientos para su
marqueo de madera| RECNAT - 1995 uso y control
en rollo
Transporte y | NOM - 002 30- MAY.-1996 - |Procedimientos

almacenamiento de | RECNAT - 1996
resina de pino

Lineamientos NOM - 177 28 — ABRIL - 1997 | Venta de muebles de
informativos SCFI - 1995 linea y sobre medida
VER ANEXOS

2.5 TECNOLOGIA, INVESTIGACION Y DESARROLLO COMO
HERRAMIENTAS PARA MANTENER VENTAJAS

A lo largo del presente plan de exportacion se ha hecho hincapi€ en la importancia que la
investigacion e innovacion tecnologica representan para lograr una competitividad
sostenible, conscientes de esto nos planteamos como meta estar innovando en el concepto
producto — servicio, formarnos perspectivas intuitivas sobre tendencias en la tecnologia, el
comercio, la demografia, las regulaciones, la forma de vida y los cambios sociales en
general.

Se trata de dirigir las nuevas tecnologias a las actividades que otorgan valor al cliente
como la logistica externa, los canales de comercializacién y los servicios.

2.6 MANTENIMIENTO Y RESPALDO AL PRODUCTO

Cada mueble estara provisto de un manual en donde se especifican las caracteristicas de su
uso e instalacion, cuentan con garantia por defectos de fabricacion.

Por los acuerdos que se tienen con los artesanos se cuenta con los talleres especializados
para la reparacién y mantenimiento de los muebles; ademds de que se cuenta con la
capacidad de producir repuestos de los mismos.

Nota: El canal sera el distribuidor.
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2.7 COSTOS DE ADQUISICION

PRODUCTO PRECIO (en pesos)
Comedor tradicional 7 500
Comedor patinado 6 000
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CAPITULO III
SELECCION DEL MERCADO META

3.1 SITUACION ACTUAL DE LA INDUSTRIA O SECTOR DEL QUE SE TRATE:
EN LOS AMBITOS GLOBAL Y DOMESTICO Y EN LOS MERCADOS
PRESELECCIONADOS

Panorama Mundial
Tendencias en la Industria Mueblera Mundial

En el &mbito internacional esta industria muestra una mayor Concentracion,
Especializacién y una Mejor Integracién entre empresas a través de:

* Innovaciones Tecnolégicas que buscan procesos mas sencillos, menos costosos y
més utilizados

» Utilizacién de aglomerados en lugar de maderas solidas, 90% en muebles para
cocina y 80% en muebles para el hogar y oficinas.

* Menor uso de maderas tropicales y mayor uso de las templadas

* Incremento en el uso de MDF (Medium Density Fiberboard), Particularmente en
la fabricacién de muebles para cocina y oficina.

* Especializacion de empresas pequefias en la fabricacién de componentes como
proveedores de empresas mas grandes.

o Integracion vertical de empresas al contar con sus propias fuentes de
abastecimientos, mezclado con una mayor orientacién horizontal para la fabricacién
de nuevos productos.

e Consolidacién de émpresas para obtener ventajas de escala en la compra de materias
primas y distribucion de productos.
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e Mayor capacitacién en normas, estandares y control de calidad requeridas en los
mercados de exportacion.

« Integracion de empresas pequefias hacia el mercado exportador.

e Y el Cambio mas significativo, lo constituye la fabricacién de muebles listos para
ensamble.

Las importaciones realizadas por los paises de América y el Caribe para 1998 fueron de
$1,358,382 Miles de Dolares. Destacando por la dinimica de sus compras México con

650,918 miles de délares (47.9%), seguido por Brasil con $207,683 (15.3%) Argentina con
$177,615 (7.9 %) y Uruguay con $42,833 (3.2%)

Para el periodo (1992-1998) este mercado Americano y del Caribe (Se excluye Estados
Unidos y Canad4) tuvo una tasa de crecimiento media anual del 14.33%

Importaciones de la Industria Mueblera Internacional

Cifras en Miles de Délares
Caso: Paises América y el Caribe

Se excluye Canada y los Estados Unidos

- |

379,561 ||422,662 ||581,754 {414,326 (/469,709 ||602,175 |/650,918 ||47.9

11,925 19,996 ||46,857 |{108,248 {137,573 ||204,687 ||207,683 |{15.3

47,052 ||70,601 106,109 ||88,216 {117,317 ({168,490 |{177,615 ||13.1
- 14,714  ||25,290 {32,315 l47,865 66,896 /188,992 ||107,357 ||7.9
19,939 {25,191 ||23,346 ||24,691 ||36,900 {42,883 [|3.2
4,717 5,307 11,459 |{18,453 ||30,330 [[35,863 ||35,988 ||2.6
12,940 {15,098 [|22,838 |[35,667 |[2.6
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8,829 12,105 ||17,879 |[16,516 ||25,145 ||29,066 ||2.1
13,749 ||16,145 14,466 ||22,271 ||22,196 ||1.6
1,515 3,897 15,095 |{12,403 12,709 |{14,341 17,967 ||1.3
3,909 4,491 6,160 5,673 6,836 12,414 |[15,224 ||1.1
1 2,796 3,491 4,155 5,130 9,542 10,655 ||0.8
4,944 3,475 3,860 4,586 5,163 04
45,929 {37,695 ||40,117 ||46,164 0
842,850 ||38,283 ||39,151 {44,974 0
3,044 14,323 ||21,684 {38,305 ||42,092 ||40,661 0
24,953 {36,651 {|28,773 |26,998 ||31,059 ||61,064 0
12,749 ||18,494 {22,287 |]21,719 0
18,244 {|11,691 11,422 |{16,607 0
14,294 {13,691 18,085 {17,505 0
3,964 4,058 3,313 5,924 6,264 8,307 0
3,222 3,469 4,627 5,576 5,740 6,216 0
1,287 1,574 3,005 5,187 5,794 8,207 0
2,755 2,997 5,068 _'-7.,349 12,888 0
1,478 1,541 1,727 2,277 1,542 1,484 0
567 808 793 1,141 0
25,172 24,467 0
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1,462 2,297 8,955 16,235 0

1,275 1,314 1,879 2,176 0

608,364 |736,415 ||1,046,633|(1,031,965|1,073,318/{1,469,173||1,358,382/(100

Incluye:

Asientos, Asientos convertibles y sus partes
Muebles Metalicos (Incluye de oficina y otros)
Muebles de Madera (Incluye de oficina, de cocina, de recamara y otros)

Muebles de otros materiales (Incluye de plastico)

Como podemos apreciar en la tabla Costa Rica no se caracteriza por comprar muebles, ya
que ocupa el vigésimo lugar en cuanto a compras se refiere, esto nos muestra un cuadro
desalentador para nuestro proyecto si no tomamos en cuenta que el 85% de las
importaciones totales corresponden precisamente al renglén de muebles de madera.
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Exportaciones de la Industria Mueblera Internacional

Cifras en Miles de Délares

Caso: América y el Caribe
Se excluye Estados Unidos y Canad4

Las exportaciones realizadas por los paises de América y el Caribe para 1998
fueron de $2,410,165 Miles de Délares. Destacando por la dindmica de sus
ventas México con 1,841,054 miles de délares (76.4%), seguido por Brasil con
$342,880 (14.2%) Argentina con $94,934 (3.9%) y Chile con $57,689 (2.4%)
Para el periodo (1992-1998) este mercado Americano y del Caribe (Se excluye Estados
Unidos y Canada) tuvo una tasa de crecimiento media anual de 23.9%

471,419 (/649,799 ({840,764 ||882,028 ||1,346,008 1,755,165 {|1,841,054 (|76.4
131,742 |1252,046 (276,835 ||320,185 ||334,374 ||370,044 342,880 |[14.2
15,726 12,155 18,593 (154,338 (182,872 |(95,926 {94,934 |[3.9
27,329 35370 ||40,373  [[39,457 ||43,151 59,658 |[57,689 (|24
12,718 17,077 ||14,344 14,886 15,675 1|120,941  |[23,253 1
6,006 7,421 8,498 13,041 16,935 18,138  ||0.8
857 5,793 13,066 |(12,706 {15,178 ||16,956 ||0.7
1,918 3,311 3,102 4,630 6,510 0.3
627 1,301 1,013 1,854 3,003 2,380 4,516 0.2
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323 739 1,871 3,282 2,633 3,196 3,048 0.1
298 378 434 1,187 0
9,828 11,542 12,249 {121,359 0
15,094 |(16,762 |[9,161 14,901 21,149 0
2,393 4,085 2,719 5,644 6,044 3,733 0
2,089 3,116 3,930 3,994 4,578 6,380 0
4,492 3,425 3,299 2,200 0
476 1,124 2,435 3,068 3,387 4,722 0
1,324 992 0
7,982 5,774 0
161 562 829 1,451 0

666,166 (999,761 ||1,249,2521,378,599|1,910,212 2,413,757 12,410,165 ({100

En lo concerniente a exportaciones podemos percatarnos de que Costa Rica tampoco
desempefia un papel importante, ocupa el doceavo lugar en este rubro. Cabe mencionar que

la mayoria de sus exportaciones son de muebles metalicos principalmente de muebles para
oficina.
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MEXICO

iNDICE DE VOLUMEN FiSICO DE LA PRODUCCION
INDUSTRIAL POR GRAN DIVISION DE ACTIVIDAD
ECONOMICA, 1999-2001
(Por ciento)

T
i
!
|
|
|
!
1]

!
i

1999 2000 2001 P/

- Gran division de actividad econémica | | |
ol 288 1366 1318
Miea w7 e |
Industria manufacturera 1349 1441 1385 |
Construccion 089 145 1093
Blectricidad, gasyagua 1204 1307 1330
P/ Preliminar.

'NOTA: Base 1993=100.0. |
 FUENTE: INEGI. Estadisticas Econémicas. Indicadores de la Actividad |
Industrial. |

En la tabla podemos apreciar que la actividad industrial en general ha ido creciendo a un
ritmo aproximado del 6% afio con afio; cabe destacar que los valores mas altos
corresponden precisamente a la industria manufaciurera que concuerda con las tendencias
generales y mantiene un ritmo de crecimiento del 6 % anual, por encima de las demas
ramas que oscilan entre el 5% correspondiente a la construccién y el 3% y 1% para la
mineria y para la electricidad, gas y agua respectivamente.
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PRODUCCION EN VALORES BASICOS DE LA INDUSTRIA
MANUFACTURERA POR DIVISION INDUSTRIAL, 1990-2000 |
(Miles de pesos) ;

31

' Division industrial ! 1990 11999 12000 ’
B - - ey e e ey ot S S e b = = - l
Precios corrientes ]
1 D S 51
Total 1 160 7 499 '8 844 4
159071 981 398 080 973 |
Industria manufacturera 409 52 2 7263 163 '
182 '531 581 208101
Productos alimenticios, bebidas y tabaco 105 276 606 238 678 248
843 1496 1 543
Textiles, prendas de vestir e industria del 35 530 {210 898 {238 786
_cuero 841 875 011
Industria de la madera y productos de |13 177 i60 928 68 964
“madera 990 | | 588 263
Papel, productos del papel, imprentas y |20 961 101 354 113 833
edltonales | 048 358 342 |
Sustanc1as quimicas, derlvados del petroleo 67 955 (341 1763 402 139
caucho y plastlco 980 433 503
! Productos de mmerales no metahcos excepto 18 918 109 529 125 668
“derivados del petroleo y del carbon 791 706 . 088
Industnas metalicas basncas 27 519 122 032 | 137 726 |
1913 | 857 771 !
Productos metélicos, maquinaria y equipo 110 347 1 095 . 1 306 1
220 1617682 751709 |
Otras industrias manufactureras 9 83378 167 }91 089 |
1556 1586 871 |
Preclos constantes de 1993 :
Total 1 mi2 s62 78]
666 822 | 522 066 1 307 763 }



- Industria manufacturera 572 052 {953 113 |1 053
1 372 160 803 005
Productos alimenticios, bebidas y tabaco 156 369 209 100 {217 036
768 558 297

Textiles, prendas de vestir e industria del |50 036 75 689 182 265
cuero 878 1798 333

Industria de la madera y productos de | 18 662 '21 924 22 987
3 madera 1 367 | 821 761

w
\
i

Papel, productos del papel, imprentas y |28 420 137 064 138 056

editoriales 703 567 274
Sustanmas quimicas, derlvados del petroleo ‘91 714 1116 252 [ 120 141
- caucho y plastico 876 760 723
~ Productos de minerales no metalicos, excepto 29 833 |38 636 40 568
Z denvados del petroleo y del carbon ] 557 830 775
' Industrias met4licas bésicas 30 023 45 160 46 509 |
078 701 013
Productos metalicos, maquinaria y equipo 153 356 383 650 457 868
744 775 121
Otras industrias manufactureras 13 634 125 632 128 369

1401 1350 708

FUENTE Para 1990: INEGI. SCNM. Cuentas de Bienes y Servicios, 1988—1 999.

Para 1999 y 2000: INEGI. SCNM. Cuentas de Bienes y Servicios,
| 1995-2000.

y X A A .

La tabla muestra la situacion general que guarda la industria de la madera y productos de la
madera con respecto a las demas divisiones de la industria, podemos decir que esta
industria es muy pequefia aunque en los ultimos afios ha incrementado su nivel de
crecimiento sigue siendo la Gltima en cuanto a valores basicos de produccion se refiere.

Se concluye entonces que la industria de la madera y productos de la madera es una
pequefiita pieza en el gran rompecabezas de la industria manufacturera; pequefia si, pero
fundamental también y necesaria para que este gran rompecabezas se complete. En lo
referente a nuestro proyecto se podria decir que el tamafio de este sector al contrario de lo
que muchos pueden pensar representa una ventaja pues al ser un sector chico obviamente
la competencia se reduce, tu mercado potencial crece, las posibilidades de liderar el
mercado se elevan etc.
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UNIDADES ECONOMICAS Y PERSONAL OCUPADO EN LA INDUSTRIA
MANUFACTURERA SEGUN PRINCIPALES RAMAS DE ACTIVIDAD,

1993 Y 1998
Unidades Personal
Ramas de actividad econdémicas ocupado
| (1993 (1998 (1993 1998
Total 265 344 3 246 |4 232
427 118 042 322
209 457

; Confeccion de prendas de vestir 22560 125437 | 623 101

%Fabricacic’m y/o ensamble de maquinaria,

| equipo y accesorios eléctricos, incluye para 211 323
f la generacion de energia eléctrica 1409 |1878 |559 782
{ Fabricacién y/o ensamble de equipo
electrénico de radio, television, 130 211
| comunicaciones y de uso médico 535 794 054 543
S o "' e !

| 167 | 186

; Industria automotriz

 Elaboracién de productos de plastico 13249 4378 018 565

Elaboracién de productos de panaderia

i

' Imprentas, editoriales e industrias conexas

gHilado, tejido y acabado de fibras blandas, | 116 132
-excluye de punto

iFabricaci()n y reparacion de muebles,
' principalmente de madera; incluye 132
' colchones

Industrias de las bebidas L4 1




Fabricaciéon de otros productos metalicos, 117 130
excluye maquinaria y equipo 4225 |5587 (331 931
IO 18 S SR O, X ¥ SRS SO A e S o 455 S St i, i 05 i
ik A s 169 221 1 673 |2 047
279 732 831 896

NOTA: El orden en que se presentan las ramas de actividad corresponde a la
cantidad del personal ocupado en 1998. Incluye establecimientos |
maquiladores.

FUENTE: Para 1993:INEGI. Censos Econémicos 1994. XIV Censo Industrial.
Industrias Manufactureras, Extractivas y Electricidad.

Para 1998:INEGI. Censos Economicos 1999. Actividades de
Produccion de Bienes. Mineria y Extraccion de Petroleo; Industrias
Manufactureras; Industria Eléctrica; Captacion, Tratamiento y
Suministro de Agua; e Industria de la Construccion. i

En cuanto a la fabricacion y reparacion de muebles de madera se muestra que la rama sigue
con la tendencia de “en crecimiento”, ademas de que origina un porcentaje importante en
generacion de empleos que también esta creciendo y que incluso tiene un porcentaje mayor
a ramas que antes la superaban en este rubro como la industria de las bebidas o la
fabricacion de productos metalicos.

Panorama Nacional del sector mueblero

Este sector esta conformado por una industria de tradicion familiar, integrada por alrededor
de 1,082 empresas, de las cuales el 92% son micro — empresas, 5.6 % son pequeiias, el 2%
medianas y inicamente 0.1 son empresas grandes.

El estilo predominante en la industria es el artesanal, escaso disefio y poco avance
tecnolégico incorporado en las empresas del ramo.

Asimismo, en este sector industrial, debemos incluir aquellas unidades econémicas que se
dedican a la reparacion de muebles, mismas que totalizan 18,294 unidades econémicas y
mismas que emplean una mano de obra total de 46,635 personas, cifra muy representativa,
ubicandola con un 41.9% del total de la mano de obra empleada por la industria mueblera
(111,187 personas).

Por su parte, la estructura comercial del sector mueblero estd conformada por alrededor de
15,158 establecimientos de los cuales el 8.9 % se dedican al comercio al por mayor de
mueble y accesorios para el hogar y las oficinas; el 18.8% al comercio al por mayor de
equipo, mobiliarios y materiales para el comercio y los servicios; y un 72.1% al comercio al
por menor de muebles en general.
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Entre el sector industrial y el comercial -incluyendo los talleres de reparacion de muebles-
se emplean 193,374, personas de las cuales el 54.8% laboran en el sector industrial y el
45.1% en el sector comercio.

De igual manera entre el sector industrial y el comercial, se pagaron por concepto de
remuneraciones un total de N$2,969,548, de los cuales el 42.6% corresponden a la industria
yel 57.4%ala actividad comercial.

Distribucion geografica

Las entidades federativas donde se concentran los principales fabricantes de muebles de
madera son: Jalisco con el 16% de la industria, Distrito Federal con el 11%, Nuevo Ledn
con 8 %, Estado de Meéxico con 7%, Chihuahua 7%, Baja California Norte con el 5%,
Puebla con 4%, Coahuila con 3%, y Michoacan con el 1%.

En conjunto la industria est constituida por 19 mil empresas y talleres, pero inicamente el
7 % de éstas exportan.

La industria maquiladora por su parte esta constituida por 498 empresas que ¢ localizan
principalmente en los Estados de Baja California Norte, Coahuila, Chihuahua, y Nuevo

Le6n. Cabe destacar que esta industria representa el 67% de las exportaciones de muebles y
sus partes.

Principales insumos

La principal materia prima para los muebles de madera es el pino, aunque la tendencia
mundial apunta hacia la utilizacion de tablero de densidad media (MDF) cada vez en mayor
proporcion; utilizando maderas sélidas Gmicamente para hacer algunos frentes y el hierro y
el acero para los muebles de metal. El MDF se importa principalmente de Estados Unidos,
y la madera importada proviene basicamente de Estados Unidos, Canada, Brasil y Chile.

Recientemente se ha incrementado la importacién de pino, debido a que la produccién
nacional es cada vez mas escasa por lo que se busca la concesion de bosques susceptibles
de ser plantaciones comerciales certificables, a fin de estar en posibilidades de vender
muebles de madera proveniente de bosques controlados, requisito indispensable a partir del

afio 2000 en Europa para la importacién de derivados de madera en la Union Europea (ISO
14,000).

Como materias primas auxiliares empleados en la fabricacion de muebles se tienen

principalmente herrajes, barnices, bejuco, textiles, plastico, metal, alambre, pinturas y
adhesivos.
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La industria mueblera mexicana
(2000)

NUMERO DE EMPLEADOS 115,000
+ NUMERO DE ESTABLECIMIENTOS 19,000
o "’F’UF‘ TAMANO DE EMF’FE‘BA . 92% MICRO,5.6% PEQUENAS,
. . 2.0% MEDIANAS Y 0.1% GRANDES
R ENT{DADFEDERATWA. . JAL.(16%),D.F. (11%), N.L.{8 %),

EDO. DEMEX.-(7%), CHH@%),
 B.CN.G%), PUE. (4.5%), COAH.
e an o (30/0) MICH. (1%). fs
+ PRODUCTOINTERNOBRUTO .~ $7.960 MILLONES DE PESOS ( A
: o e CONSTANTES DE 1993).
% ' L (2.6% DEL PIB MANUFACTURERO)
¢ EXPORTACIONES - $2.864 MILLONES DE DOLARES -
: : » (1.8 % DE LAS MANUF ACTURERAS)
o IMPORTACIONES $695 MILLONES DE DOLARES
: : (0.4 % DE LAS
FUENTE BaWCoy (€ MESCT INETY, BE800H MANUFACTURERAS)

Mouebles de Madera

Subsector integrado por alrededor de 784, empresas. El 88.3% son empresas pequeiias, el
10.3% son medianas y el 1.4% son grandes.

La Industria del mueble de madera ha participado con 1.9% en promedio dentro del PIB
manufacturero en los ultimos seis afios.

La industria de muebles de madera contribuyé con el 3.2% de empleos del total de la
industria manufacturera en 1993, siendo el 49.3% del empleo generado por las empresas
micro, el 27% por las empresas pequeiias, el 17.1% por las medianas y el 6.6% por las
empresas grandes.

Del total de ventas de muebles de madera el 51% corresponde a la pequefia empresa, el
34% a la mediana y el 15% a la grande.

36




‘Estruciura de las exportacionss de México
(millongs d dolaras)

Exportaciones

$2,864

- No maquila
77,

». ro de esta clasificacion nos
nstituyen en la base de las expo
tales.

podemos dar cuenta que los muebles de madera se
rtaciones de México pues representan el 61.7% de las

ortaciones de muebles

e ¢l periodo 1997-2000 las exp

ortaciones de muebles mostraron una tasa de
timiento del 18 %.

Las ventas de muebles mexicanos al exterior registraron avances
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significativos al alcanzar en el afio 2000 ventas por $ 2,864 millones de ddlares, cifra
superior a la alcanzada en 1999 que fue de $ 2,215 millones de dolares.

Las exportaciones de las empresas no maquiladoras han mantenido una tasa de crecimiento
del 18 % anual, pero su participacion continua siendo moderada, registrando el 23% del
total exportado.

DESTINO DE LAS EXPORTACIONES MEXICANAS

Los Principales Paises de destino de las exportaciones mexicanas del Sector en julio del
2000, fueron Estados Unidos (93.6%), Canada (0.8%), Espafia (0.6%), Alemania (0.5%)
R .Unido (0.5%)

ESPAN A o 0.5% 3.9%
0.6% :
CANADA
6.3%
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ORIGEN DE LAS IMPORTACIONES MEXICANAS

Los Principales Paises de orj

gen de las importaciones mexicanas del Sector en julio del
2000, fueron Estados Unidos

(75%), Taiwén (4%), China (4%).Canad4 (3%), Italia (3%).

SANAD ITALIR QTROS
CANADA 3% —
3%

CHINA
4%

TAWAN
1%

0r estas dos ultimas graficas nos

podemos dar cuenta que nuestro principal comprador y
estro principal vendedor es Esta

dos Unidos, de lo cual podemos concluir que este pais
luchas veces funge como triangulador satisfaciendo mercados con nuestros muebles, sin

0argo, México con proyectos como el presente puede satisfacer dichos mercados de
anera directa obteniendo asi muchos mas beneficios.
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% Gt
L Exportaciones |

1
P22 \nmpoilaciones
$ Iy

9403 — Los demas muebles y sus partes
Las fracciones que son mas significativas en cuanto a exportaciones se refiere son :

940350 — Recamaras de madera con un monto de 167 MDD, siendo el 4° pais proveedor,
después de Canada ($408 MDD), China ($360 MDD) e Italia ($169 MDD)

940360 — Comedores, mesas y centros de entretenimiento. México exporté $159 MDD

Diagnostico del Sector Muebles

Oportumdades  |Necesidades

s o) sDiversidad e
~Cercania geoqrd‘ e S materiac; pn‘mzis
con Estados Unidos ; .

Fortalezas

+Mano deobracon | :
% habilidad&s ; : {2 -Tratado de Libre e i .-|megfaci6n (je
«Competitividad en pattes. : Comercio ¥ Acuerdos. - fa cadena rcmrmmva :

muebles y accesorios | | Comerciaes

‘«Mayor grado de ~Demanda en Mercados .Desarrollo de muehle |
tecnificacion no tradicionales “RTA" ¥ manejo de
=Disponibilidad demano ~Copacidad de - tablero ‘MDF”

de obra- : produccion disponible : :
~Capacidad de adaptacitn rDesarrolio de | - «Controles de calidad
a requerimientos del -infraestructura en - .. - y diseiio propio e
St eha s _mercados objetivo

«Mejoras en lineas
-de produccitn
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3.2 SELECCION DEL PAIS META

£
/

S

PARAMETROS

EL

GUATEMALA

NICARAGUA

COSTA |HONDURAS
EXTERNOS SALVADOR RICA
Poblacién 6.3 millones| 12,639,939 4,112,442 | 6.2 millones de | 4.8 millones d
por hab. HAB. hab. hab.

-4- -5- -1- -3- -2-
Poblacién 55.25% 39.70% 47.80% 48% 56%
urbana

-4- -1- -2- -3- -5-
PIB 13.67 mmd 20 mmd 15.5 mmd | 6.21 * mmd 2.5 mmd

-3- -5- -4- -2- -1-
PIB per capita |[US$2,181.6 |US$1,755.3 US$ US$1, 000 US$ 486.1

3,983.7

-4- -3- -5- -2- -1-
Importaciones
de bienes (2001) |4 948 mdd 5, 637mdd 6 446.1|2 604 mdd 1791.6 mdd

' mdd

-3- -4- -5- -2- -1-
Tendencia del|-2, 674,342 |-3,203,284 - 1, 536,|-1.4 mmd -1.02 mmd
mercado( saldo 435
de la balanza
comercial)

-2- -1- -3- -4- -5-
Barreras TLE TLC  Triangulo|TLC TLC triangulo | TLC 10%
arancelarias Triangulo del{del norte  —|Arancel |del norte -
(Tratados norte — | México 15% del 6% | México 15%
internacionales) | México 15 %

-1- -1- -5- -1- -3-
Afinidad Espatiol Espaiiol Espaiiol, |Espafiol. Es.pafiol,
cultural 85% La mayoria | miskito y sum
(idioma, religion catolica catolica | catdlica
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(idioma, religion Lenca y otras catolica catélica. _ catolica
etc.) 14% Otros idiomas:
catblica protestant | miskito,
e garifuna etc.
1% otras
-5- 5
. -5- -5-
Apoyo Modulo Consejeria de | Consejeri | Embajada, Modulo
Institucional de |comercial, BANCOMEXT. |a de |consulado  y|comercial y
su pais en el/Embajada y|Embajada. BANCO |modulo Embajada.
mercado Consulado Consulado MEXT en | comercial
San José
y
Embajada
-4- -5- -5- 4 -3-
Facilidad de | Distribuidores | Distribuidores Distribuid | Distribuidores | Distribuidores
distribucion del ores
producto
-5- -5- -5- -5- -5-
Ferias y | Ferias Ferias Expo Ferias Ferias
exhibiciones plurisectoriale |plurisectoriales |muebles, |plurisectoriales |plurisectoriales
especializadas |s San José
en el sector y ferias
plurisecto
riales
-2- -2- -5- -2- -2-
Personal No No No No No
disponible para
atender  dicho
mercado -0- -0- -0- -0- -0-
Totales 37 37 45 33 33
Resultados 2°. 3. 1°. 4°. 5°.
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COSTA RICA

NOMBRE OFICIAL Republica de Costa Rica

CAPITAL San José
UBICACION GEOGRAFICA Costa Rica se encuentra en la parte

central de América limita al Norte
con Nicaragua y al Sur con Panama.
Posee costas en el Océano Pacifico y

Atlantico.
SUPERFICIE 51.100 KM2
POBLACION 0 — 14 afos: 32%

15 — 64 afios: 63%

Mas de 65 afios: 5%

FORMA DE GOBIERNO Republica Democratica
PRESIDENTE Y JEFE DE ESTADO Dr. Abel Pacheco de la Espriella

MONEDA Colon costarricense
REQUERIMENTOS PARA EL PRODUCTO |Ninguno en especial, solo se
recomienda que se maneje la misma
calidad requerida para el mercado
Norteamericano.
NEGOCIACIONES COMERCIALES Miembro de la Organizacion Mundial
del Comercio (OMC) y del Mercado
Comun Centroamericano.

Acuerdos Comerciales:
Centroamérica, Mgéxico, Panama,
Chile *, Republica Dominicana* y
Canada* .

Tratados bilaterales de inversion:
Alemania, Argentina, Canada, Chile,
China, Espafia, Francia, Gran Bretaiia,
Holanda, Paraguay, Republica Checa,

Suiza y Venezuela.
Negociaciones comerciales en
proceso: ALCA, Panama, Trinidad y
Tobago.
OBSTACULOS(LICENCIAS, PERMISOS |La mayoria de los productos no
ETC) requieren licencias de importacién
INTENSIDAD DE LA COMPETENCIA diversa
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ESTABILIDAD SOCIAL Y POLITICA

No posee fuerzas armadas, ya que
éstas fueron suprimidas
constitucionalmente en 1949.

ESTABILIDAD Y APERTURA ECONOMICA

Impulso del sector exportador.

GOBIERNO

Su estructura politica se basa en un
sistema republicano representativo
con tres poderes:

0 Ejecutivo: esta encabezado
por el presidente y dos
vicepresidentes, que  son
elegidos por voto directo cada
4 afios, sin posibilidades de ser
reelegidos. En el Poder
Ejecutivo  se  encuentran
también los Ministros que
encabezan cada uno de los
ministerios del pais.

0 Legislativo: ejerce el Poder
Legislativo y estd compuesta
por 57 miembros, elegidos por
sufragio universal directo por
un periodo de cuatro afios.

O Judicial: estd conformado
por la Corte Suprema de
Justicia, que cuenta con 22
miembros elegidos por la
Asamblea para un periodo de
ocho afios; tribunales menores,
tribunales de trabajo y el
tribunal electoral.

COSTUMBRES

Obligatorios: 1° de enero(Afio
Nuevo), 11 de abril (Héroe Nacional),
Jueves y Viernes Santos,1° de mayo
(Dia Internacional de 1 Trabajo), 25 de
Julio (Anexion de Guanacaste), 15 de
agosto (Dia de la Madre), 15 de
septiembre (Dia de la Independencia),
25 de diciembre (Navidad).

No obligatorios: 12 de octubre (Dia de
las Culturas), 2 de agosto
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Costa Rica es una Nacién clasificada, por organismos especializados, como de poco riesgo,
cuenta con alta escolaridad, productividad y calidad, tiene facilidad de acceso a los
mercados internacionales.

Tiene una democracia duradera y tranquilidad politica, caracteristicas que hacen de este
pais un lugar mas indicado para hacer negocios en América

CLIMA

De acuerdo con la escala de Holdrieschl, existen mas de 12 zonas de vida en este pais. El
Atléantico y Pacifico Sur, poseen un clima tropical con estaciones no definidas. El resto del

territorio tiene una estacion lluviosa que va de mayo a noviembre y una seca de diciembre a
abril.

La temperatura promedio es de 72°F (22°C) en el Valle Central. La temperatura en las
costas y playas oscilan entre 70° - 90° (21° - 32°C.

Costa Rica dispone de una red vial de aproximadamente 37.281,88 Kms. entre carreteras y
caminos. Asimismo puertos en ambas costas: Limén y Moin en el Atlantico y Puntarenas,
Caldera, Golfito y Quepos en el Pacifico.

Los puertos més importantes por volumenes de carga son: Limén, Moin y Caldera

El pais cuenta con dos aeropuertos internacionales: el Juan Santamaria, ubicado a 16 kms.
de la capital, y el Daniel Oduber Quirés ubicado en Guanacaste. Existen aeropuertos
regionales en Pavas (Tobias Bolafios) y Limén. El Tobias Bolafios se limita a naves
pequeiias, en tanto el de Limén tiene capacidad para todo tipo de naves. El aeropuerto Juan
Santamaria es el mas apropiado para la carga internacional.

3.3. ASPECTOS CUALITATIVOS DEL MERCADO.

CARACTERISTICAS, PRACTICAS COMERCIALES Y SITUACION GENERAL DI

PRECIOS CANALES Y PROMOCION.

En lo concerniente a nuestro proyecto la principal actividad de Costa Rica es la produccion -
comercializacion de muebles para oficina, la mayoria de este tipo de empresas gastan recursos, tiemp:

e investigacion en las tendencias, gustos, reduccion de espacios referente a equipo de oficina.
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De hecho las grandes empresas muebleras de Costa Rica como Euromobilia, Arista y Mu
América tienen como giro principal los muebles de oficina en diferentes materiales, son empresa
basan su éxito en aspectos como: servicio y atencion personalizada, garantia en la calid
innovacion.

Sin embargo todas estas empresas son originarias de otros paises como Espafia o Italia, lo cua
indica que la produccion de muebles en Costa Rica no ocupa un lugar importante.

Todas estas empresas podrian representar una competencia para nuestros productos, pero hay otra
se especificaran mas adelante que se dedican a la produccion y comercializaciéon de muebles de m
y es a estas a quien debemos de prestar mas atencién aunque no representan un grave peligro
nosotros por lo que se explicara.

Para poder saber si nuestros comedores de madera tienen posibilidad de éxito en Costa Rica deb
de conocer primero los gustos, actitudes y deseos de los consumidores de este pais, los cuales
resultado de la investigacion que se realizo no distan mucho de los patrones que se dan en nuestro

Asi pues descubrimos que la combinacion de estilos, lineas sencillas y maderas de tonos ¢
protagonizan las nuevas tendencias de la decoracion contemporanea. El buen momento econ
reflejado también en el “boom” mobiliario ha propiciado una actitud abierta en el consui
costarricense, mas receptivo a las novedades en el ambito de la decoracion.

El aumento de la oferta en los altimos afios ha diversificado mucho las tendencias aunque, en térn
generales, existe una clara orientacion hacia el mueble de calidad, los disefios sencillos, como
frescos y la utilizacion de maderas macizas en tonos natu

Estas consignas se adaptan a cada uno de los cuatro estilos en los que se podria articular la decor
contemporanea: el eterno clasico; el rustico; los coloniales y étnicos, y el moderno, que tien
combinarse acertadamente recreando ambientes con identidad p

Clasico reinterpretado

Asi, en mueble clasico, se impone el estilo Louis Philippe de formas puras, o las reproducc
antiguas en tonos mas claros que quitan seriedad al mueble y le afiaden actua
Se trata, en definitiva, de una nueva reinterpretacion del estilo clasico en una doble dire
conjugandola con elementos decorativos de la antigua Grecia y Roma, -méarmol, piel natural, etc.
los gustos mas barrocos; o haciendo uso de contrastes junto a elementos mas funcionales y evi
ornamentaciones
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El rustico permanece

El estilo rustico, tan demandado en los tltimos afios, contintia su protagonismo al alza con una
renovada oferta en la que toman fuerza la linea provenzal y los tonos nogal, cerezo, miel y roble
envejecido. Los acabados de anticuario, decapé blanco y gris, y las patinas y ceras cobran de nuevo
protagonismo. Los detalles de forja y las tapicerias de lino, algodén y lana, acompaiian a esta tendencia
y afiaden calidez a estos ambientes, ya de por si acogedores.

Moderno

De linea moderna son también los muebles juveniles, con series modulares en madera de pino macizo
alistonado en gran variedad de colores —miel, natural, roble, o decapés en azul, verde, amarillo y rojo.
Una opcién practica con piezas desmontables que facilitan su adaptacion a cualquier medida del hogar.

SEGMENTACION DE MERCADO

Atendiendo los beneficios de nuestro producto se decidié segmentar el mercado de acuerdo a los
siguientes parametros:

Segmentacion geografica: provincia donde se concentre el mayor nimero de poblacién, que sea un
area metropolitana para cerciorarnos de contar con una base suficientemente amplia de clientes

Segmentacion Demografica: atendiendo al ciclo de la vida familiar, se debe estar en la etapa conocida
en mercadotecnia como nido lleno I, que es el denominado matrimonio joven con hijos, ya que
presenta necesidades como la de amueblar su casa o ampliarla.

En este tipo de segmentacién también se atiende al nivel de ingresos que deben de ser medio- alto ya
que nuestro producto ademés de cumplir con una satisfaccién explicita que es la de tener un lugar
destinado para ingerir alimentos cumple también con una satisfaccién implicita que es la decoracion
que a su vez es una necesidad subjetiva.
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Alajuela 716.935 4 19%

Cartago 432.923 11%

Heredia 354.926 9%

Guanacaste 264.474 7%

Puntarenas 358.137 9%

Limé6n 340.756 9%
Fuente: INEC

De acuerdo a los pardmetros establecidos nuestro nicho de mercado seria el siguiente:

PAIS Costa Rica
PROVINCIA San José
POBLACION 1.356.442 HAB.
TAMANO PROMEDIO POR HOGAR 4.1 HAB.
NIVEL DE INGRESOS USD 2,000
MERCADO POTENCIAL

La poblacion total de San José es de 1, 356, 442 habitantes y el tamafio promedio de una familia en el
mismo lugar es de 4.1, luego entonces:

1,356,442 / 4.1 =330 839.51 resultado que seria en realidad el mercado potencial. Ahora bien, debido
a la capacidad productiva de nuestros proveedores se estarian exportando 192 comedores al afio, por lo
cual, se deduce que:

192 /330 839.51 = 0.0005803 es decir , con nuestras exportaciones estariamos cubriendo solo el 0.5%
del mercado potencial.

Los datos obtenidos nos demuestran que nuestra oferta es ampliamente absorbida por nuestro
nicho de mercado.
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3.4 ASPECTOS CUANTITATIVOS DEL MERCADO. MEDICION Y TENDENCIAS DE
CONSUMO Y DE LAS IMPORTACIONES, EN VALOR Y/O VOLUMEN EN LOS ULTIMOS

ANOS
COSTA RICA
ESTRUCTURA DEL PIB POR ACTIVIDAD ECONOMICA 2001
ACTIVIDAD ECONOMICA | PARTICIPACION
Industria manufacturera 21.7
Comercio al por mayor, al por menor, restaurantes y hoteles [ 17.9
S;wicios comu‘r‘laklesr,v s;ciales y persc;n;irle; ik , 170.6 A |
?Agricultura, silviculturaiyi}")‘ésca . 107 :
Tréﬁ%portes, almaéenamiéﬁfc; y ;o;xlgnicacio;;;ﬁ g 10.8
Servicios financieros y seguros 7 4.0 I
Actividades inmobiliarias | 49 '
Construccion “ : - ' 39 - - ‘f
Servcios e Admén. Piblics, Sector Goblemo 24
Oteossevitio prbsta e ©- o <« o g rivike
%Evlectn'cidad y Aguav - 29 -
gExtracci(')n de minas y cénterés 7 0.1
;?%Otros - - .57.2
T

Fuente: Banco Central de Costa R1ca Composmlon porcentual del PIB nommal por mdustna

49




Por lo que pudimos apreciar en la tabla anterior en Costa Rica al igual que en México la
industria manufacturera es la actividad con mds participacion econémica en el pais; la
siguiente tabla nos muestra los principales productos de exportacion.

COSTA RICA: PRINCIPALES PRODUCTOS DE EXPORTACION

2001

Millones de délares

Producto.:

Otras partes para circuitos

modulares 1,627.10 1 788.6 1
Textiles 737.6 2 678.4 2
Banano 531.5 3 502.5 3
Muebles y sus partes 15 54 17.8 45
Puertas y sus marcos 15.9 49 16.4 49
Fuel oil 18.7 45 15 50

Es obvio sefialar que las exportaciones tienen que coincidir con las principales industrias en
Costa Rica que son precisamente el sector de componentes electrénicos, alimentos, textil,
materiales de construccién, cemento y fertilizantes ademas de la produccién de bananos y
café, pues bien todos los productos derivados de estas ramas gozan de un lugar privilegiado
en cuanto a exportaciones de Costa Rica se refiere.

Las exportaciones de muebles no ocupan un lugar importante pues en el afio 2000 ocuparon
el lugar 54 en cuanto a participaciéon y en el 2001 el 45, en donde la mayoria de las
exportaciones fueron de muebles metélicos principalmente para oficina, lo cual nos dice la
produccién de muebles de madera para el hogar no es significativa.
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Muebles

Durante el afio 2001, los muebles de metal constituyeron la categoria mas importante de
muebles que se exportaron, representando mas del 70% del valor total exportado en la
categoria analizada. Sin embargo, en el afio anterior esta categoria tan solo representaba un
3%, siendo los muebles de plastico los mas importantes. Este cambio en la composicion de
las exportaciones es asociado con un cambio en el principal producto exportado por la
principal exportadora del sector.

COSTA RICA: EXPORTACIONES DE MUEBLES SEGUN CATEGORIA
2000, 2001

2000
US$  PART.REL.

Categoria de muebles 2001

PART. REL.

_Us)

Muebles de madera 252401217 19.0%  1,761,656.61 12.2%
Muebles de metal 404,617.15 30% 104834147 712.5%
Muebles de plastico 10,345,730.59 17.9% 222092498 15.4%

13,274.359.91 100.0% 14.466.003.06 100.0%
* Datos del 2001 corresponden al acumulado de enero a setiembre
No se incluye informacidn de partes de muebles o mobiliario especializado.
Nota: No se incluyen datos de Zona Franca
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Destino de las exportaciones

El principal destino de las exportaciones de muebles es el mercado de Estados
Unidos, al cual se destina el 86% del total exportado, seguido de Centroamérica y
Panama, Puerto Rico y Republica Dominicana.

Es importante sefialar que si se analizan los destinos de las exportaciones segiin los
distintos tipos de muebles, se tiene que los muebles de madera presentan una mayor
diversificacién de mercados en comparacion con los muebles de plastico y de metal
donde mas del 90% se dirige a Estados Unidos.

COSTA RICA: DESTINO DE LAS EXPORTACIONES DE MUEBLES
Enero-setiembre 2001

Rep.Dominicana

PueroRico 1% Otros
3% 5%

Centroamérica y
Panama
5%

Estados Unidaos
86%

IMPORTACIONES DE MUEBLES DE MADERA EN EL ANO 2001

VALOR CIF KILOGRAMOS
US$ '
4,123,008 2,520,220
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ORIGEN DE LAS IMPORTACIONES

¢

COSTA RICA: INTERCAMBIO COMERCIAL CON MEXICO

ESTADOS UNIDOS
HEHONDURAS
OBRASIL

O México

HOTROS

Millones de dolares

1990-2001

EXPORTACIONES 14,7 12,8 17,6 27,5 26,2 20,0 61,5 67,0 83,9 1448 99,7 86,8
IMPORTACIONES 75,0 86,3 122,8 115,6 137,7 183,7 258,7 294,2 328,2 345,6 392,9 381,8

SALDO -60,3 -73,5 -105,2 -88,1 -111,4 -163,7 -197,2 -227,2 -244,3 -200,8-293,2-295,0

A partir de 1994, se incluye Zona Franca y Régimen de Perfeccionamiento Activo
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COSTA RICA: INTERCAMBIO COMERCIAL CON MEXICO 1990-2001

500 1 — - e S e R S
400
300 ]

200
100 1 1 1 H

-100
-2060
-300

400 4 —— R S S S
1980 1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001

ANOS

MILLOHES DE DOLARES
=

I B EXPORTACIONES OIMPORTACIOHES B SALDO—I

EXPORTACIONES E IMPORTACIONES DE MUEBLES DE MADERA ENTRE México Y
COSTA RICA

México (exportaciones)

2000 2001 MARZO 2002
USS$ 11 018 USS$ 55 568 USS 13 649

(importaciones)

2000 2001 2002
21 pzas.
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3.5 BARRERAS DE ACCESO AL MERCADO

Los documentos necesarios para la importacion a Costa Rica son:

« Factura comercial

« BJ/L, Guia Aérea o carta de porte, dependiendo del medio de transporte
por el cual se ha importado la mercancia

« Fotocopia de la cédula de identidad, pasaporte o cédula juridica; segin
sea el caso

FACTURA COMERCIAL

Todo embarque debe ampararse con este documento, debe presentarse en original y seis
copias, con firma autégrafa, en espafiol o ingles y debe incluir la siguiente informacion:

e Nombre y direccion del vendedor o embarcador

e Nombre y direccion del comprador o consignatario

e Descripcion detallada de la mercancia

e Cantidades, peso y medidas del embarque

e Precio de cada mercancia enviada, especificando el tipo de moneda

e Condiciones de venta (INCOTERM). Los montos por concepto de flete, primas de
seguro, comisiones y costo de embalaje para el transporte deben de desglosarse en caso
de que el cliente lo solicite o segin las condiciones de venta.

e Lugary fecha de expedicion.

DOCUMENTO DE TRANSPORTE

El documento de transporte es el titulo de consignacion que expide la compaiiia
transportista, en el cual se indica la mercancia que se ha embarcado, el destino determinado
y las condiciones en que se encuentra.

La denominacién depende del medio de transporte que se utilice y en nuestro caso es
conocido como “Carta de Porte”.
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Los términos del documento de transporte deben coincidir con los de la carta de crédito,
con el contrato de compra- venta y la factura; en lo referente a la descripcion de la
mercancia, las caracteristicas del embalaje y las cantidades.

CERTIFICADO DE ORIGEN

El certificado de origen para exportar a Costa Rica es un documento sencillo de libre
reproduccién que se publico en el Diario Oficial de la Federacion el 30 de diciembre de
1994 y la modificacion al instructivo - el 10 de mayo de 1996, el exportador lo debe de
llenar y firmar, no requiere validaci6n oficial de alguna autoridad en el pais de origen.

Si el exportador no es el productor del bien, debe llenar el certificado de origen con base a
una declaracién de origen firmada por el productor. El certificado de origen puede amparar
una o varias importaciones que se realicen en doce meses, siendo necesario presentarlo en
cada importaci(’)n.1

Costa Rica ha reducido las tarifas arancelarias desde 1992, de acuerdo con la meta de un
mercado abierto para el Mercado Comun Centroamericano.

VER ANEXOS

El tratamiento arancelario de las importaciones presenta las caracteristicas que muestra el
siguiente cuadro:

Centroamérica: Politica arancelaria

Materias primas no producidas en el istmo | 0%

Bienes intermedios y bienes de capital|10%
producidos en el istmo

Bienes intermedios y bienes de capital no|0%
producidos en el istmo

Bienes finales 15%

Fuente: Ministerio de Economia, Industria y Comercio.

' BANCOMEXT.Guia de exportacion sectorial. Muebles y sus Partes. México 2000.
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Un nimero importante de impuestos recae sobre las importaciones, como el impuesto
selectivo de consumo que va desde un 5% a 75%, impuesto de ventas 13% y un 1% que se
le impone a todas las importaciones excepto medicinas.

IMPUESTO SOBRE LAS VENTAS

El impuesto a las ventas lo deben pagar tanto personas fisicas como juridicas, publicas y
privadas que realicen ventas o presten servicios en forma habitual; también, las personas de
cualquier naturaleza que efectien importaciones o internaciones de bienes.

Este impuesto bajé desde 1997 de el 15% al 13%.

IMPUESTO SELECTIVO AL CONSUMO

Grava tanto a la importaciéon como a la produccion nacional; se calcula sobre el valor CIF
de la mercaderia mas lo correspondiente al impuesto ad — valorem. Este impuesto se cobra
indiscriminadamente sin importar el origen de la mercancia importada.

LEY 6946

También se cobra sin importar el origen de la mercancia como ya se menciono es el 1%
sobre el valor aduanero. Es importante sefialar que debido al Tratado de Libre Comercio
que tenemos con Costa Rica, al presentar el certificado de origen este impuesto se elimina.

La base gravable para el cobro del impuesto de importacion es sobré el valor CIF de la
mercancia.
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IMPUESTO TARIFA - PREFERENCIAS
DAI (Derecho 15.00 % 6.00%
arancelario de
importacion)

IMPUESTO 13.00%

SOBRE LAS

VENTAS

SELECTIVO AL 10.00%

CONSUMO

LEY 6946 1.00% 0.00%

Barreras no arancelarias

En general, la importacion de muebles a Costa Rica no enfrenta restricciones de
normatividad que representen significativos obstaculos para su ingreso en este mercado.

Lo anterior implica que no existen permisos, licencias o tramites especiales para que los
muebles puedan comercializarse.

En tal caso se recomienda manejar una sola calidad del mueble y cumplir con la
normatividad que se exige en el mercado norteamericano.

Asi pues en Estados Unidos y Canad4 existen normas técnicas de fabricacion y de
calidad que son establecidas por instituciones o asociaciones privadas de fabricantes
para algunos tipos de muebles dependiendo del material con que estén hechos.

Entre algunos de los aspectos que permitiran una mayor aceptacién del producto es
cuidar que la madera que se utilice esté completamente seca, para evitar problemas de
expansion o reduccion de la misma ante cambios de temperatura o humedad.

Si los muebles utilizan algin tipo de tela segun su acabado deber4n tomarse en cuenta
las normas técnicas de inflamabilidad especificadas para el uso de este material.

Otras de las disposiciones son que los muebles deberan de estar completamente pulidos,
con sus uniones ensambladas, tratando de usar preferentemente tornillos y evitando, en
lo posible el uso de pegamentos y clavos. Se recomienda el uso de lacas. En caso de
usar algin tipo de herrajes, es conveniente cuidar que estos sean de buena calidad. Se
sugiere que los muebles sean empacados con plasticos de burbujas de aire comprimido
o con hule espuma, para evitar posibles dafios
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En cuanto a las regulaciones ecoldgicas no constituyen una obligacion, pero es
conveniente tener en cuenta las normas ISO 14000 (International Standard
Organization).

Existen algunas normas voluntarias de inflamabilidad, su objetivo es garantizar la
seguridad del consumidor y consisten en efectuar pruebas sobre las telas que se utilizan
en la fabricacion de los muebles, a fin de comprobar su resistencia a la ignicioén de
cigarros y con ello medir el riesgo de inflamabilidad para los consumidores, de acuerdo
a lo dispuesto en la Ley conocida como Flammable Fabrics Act (FFA)

En lo referente al etiquetado se dispone que todos los empaques deben contener
informacién basica como: nombre comun del producto, numero de unidades, origen
geografico del producto, nombre del importador en Costa Rica, nombre del exportador.

OTRAS:

Uso de pegamentos y pintura resistente al agua, a la luz del sol y a los cambios en el
clima artificial.

Las mesas de comedor deben tener la posibilidad de extenderse mediante la insercion

manual de una hoja de madera adicional. L a extensiéon méxima sugerida es de 2.54
metros.
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3.6 ANALISIS

INTERNACIONAL

COMPETIDORES DIRECTOS EN COSTA RICA

DE LA COMPETENCIA TANTO DOMESTICA COMO

NOMBRE O|ACTIVIDADES | TELEFONO | DIRECCION | PROPIETARIO
RAZON o
SOCIAL REPRESENTANTE
LEGAL
Remodelaciones | Produccion  de|(506)2359418 |Del  templo | Kenett Artavia
Artavia, S.A. muebles de | (506)2358972 | catdlico 25m.
madera Al oeste.
Ibo Aguilar | Produccion  de|(506) Del Templo | Ibo Aguilar Lizano
Lizano muebles de | 2403238, Catolico, 50
madera (506) m oeste
: 3850158
Muebles Malvin | Produccién  de|506) Del Salén | Mario Alberto
muebles de | 2291280, Par4, 350 m/|Alvarez Viales
madera (506) noroeste
: 3917041
Muebles Abaco, | Fabricacion  de | (506) Del Asilo de|Rolando Soto
Bk, todo tipo de|2284159, Ancianos, 150 | Montero
muebles de|(506) m este
madera 2280494
Muebles y | Produccion  de|(506) Del Teodorico Arburola
Tapiceria Solera | muebles de|2321592 Supermercado | Vasquez
madera Pali, 350 m
oeste
*NAJAR S.A. |Producciéon  de|(506) De la esquinajAna  Lia  Najar
muebles rasticos | 2367519 suroeste  del | Palomo
parque, 300 m
oeste
Productos Exportadora de|(506)4433541
unicos de Costa |los demas
Rica, S.A. muebles de
madera

El cuadro anterior muestra exclusivamente nuestra competencia directa, es decir aquellos
productores de muebles de madera para el hogar dentro de los cuales se encuentran los
comedores, todos ellos se caracterizan por encontrarse en San José y por ser pequefios
comercios que satisfacen la demanda de los consumidores cercanos a sus establecimientos,
carecen de suficiente promocion y casi todas de marcas reconocidas.
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Dentro de este grupo se destaca NAJAR S. A. ya que tiene registrada la marca del mismo
nombre para sus muebles, su propietaria la sefiora Ana Lia Najar Palomo produce y vende
artesanias consideradas en su mercado de inigualable belleza.

Las ventajas que sus productos podrian tener sobre los nuestros serian:

El reconocimiento de marca: esto se deriva de los varios afios de experiencia artesanal que
ha desempefiado en este mercado.

Conocimiento del mercado: debido al factor tiempo y el desenvolvimiento dentro del
mercado, ya que de esta manera es mas sencillo reconocer las tendencias, los gustos, los
patrones de consumo etc. de los clientes.

COMPETIDORES NACIONALES

NOMBRE [ DIRECCION | DIRECCION VENTAS DESTINO PRODUCTOS
ELECTRONICA (DOLARES)
Marbol del | Calle 65 no.|marbol@prodigy.netmx |50 000 Centroamérica, | 940360
Sureste, 689 x 88. 0 menos Caribe y
S.A.  de|Centro. Sudamérica
CV Mérida,
Yucatan (999)
924 9589
Walton 35 PTE. 1312. | waldesing@prodigy.net.mx | 50 000 Centroamérica, | 940360
| design Volcanes. 0 menos Espafia,
Furniture, |Puebla, www.prodigyweb.net.mx Estados
S.A de | Puebla. Unidos y
C.V (222)243 Kenia
Marca: 5903
Walton
Intera A |Calle 8. Fracc. | interaa@solar.sar.net 250 000 Canada, 940360
S.A.  de|Industrial B Centroamérica,
G Vs Alce Blanco. Espafia,
Naucalpan Francia, Japén,
Edo. De Reino Unido y
México (55) Sudamérica.
53585195
Irma Juarez437. 50 000 Canada, 940360
Lorena Rancho 0 menos Centroamérica,
Mora Blanco. estados
Padilla Tlaquepaque, Unidos,
Marca: el|Jalisco. (33) Guatemala y
zaguan 3635 1683 Venezuela
milagreria
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Cantera 150, | Perez_pao@terra.com.mx 250 000 |Centroamérica | 940360
Jardines del y estados
Pedregal. Unidos de
01900. América.
Meéxico, DF.
( 55
)56351014
Lopez barroco@infosel.net.mx 50000 |Colombia, Todos
Mateos  Sur o menos |Costa Rica, | muebles
4546. Miguel | www:agustinparra.com.mx Italia y | madera.
de la Madrid. Republica
Zapopan Dominicana.
Jalisco.
45090
(33)
36842980
36841313
5% Ave. Sur|ecancino@cozunet.finied.com.mx. |50 000 |Centroamérica | 940360
.1428.Centro. omenos |y el Caribe
Cozumel,
Quintana
Roo.
(987)872 66
60
Espacio Liendo 627 | export@espaciointeligente.com.mx | 50 000 | Canada, 940360
 |Inteligente  del | despacho omenos |Estados
- [Norte, S.A. de|307. www.espaciointeligente.com.mx Unidos y
BC.V. Obispado Centroamérica.
g Monterrey
N.L
(81) 8333
6348
- |Grupo Industrial | Av. La | scarlos(@datasys.com.mx 2 500 | Arabia 940360
-~ [San Carlos Purisima 000 Saudita,
- |Marca: San|190.La www.feriavirtual.com.mx Centroamérica,
Carlos Purisima. Estados
México DF. Unidos," -
(55) Europa
56120725 Occidental.
Industrializadora | Carretera 50 000 Costa Rica, El1{940360
de maderas | Panamericana o menos | Salvador,
Balun  Canan,|Km 1262. Guatemala y
S.A.deC.V. Tramo Honduras
carretera
Comitan -
Trin
Guadalupe
Chichima
(963) 632
4257
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Como nos pudimos dar cuenta son solo 11 empresas registradas en BANCOMEXT las que
dentro de sus destinos exportan a Costa Rica, cabe sefialar que en ninguno de los casos es
este pais su principal cliente.

La mayoria de estas empresas cuentan con poca experiencia exportadora, ya que tienen de 2
a 6 afios realizando esta actividad, razén por la cual sus ventas sean similares pues la
mayoria perciben 50 000 délares y cuentan con 25 o menos trabajadores dentro de sus
empresas; obviamente a hay quienes liderean este mercado basindose en experiencia e
infraestructura de su negocio como es grupo Industrial San Carlos que tiene su marca
registrada y aunque inicia operaciones en 1972 empieza a exportar en el afio de 1986
percibiendo a la fecha 2 500 000 délares y contando con 60 trabajadores.

Lo anterior nos demuestra que Costa Rica es un mercado que acepta los muebles mexicanos
pues la experiencia de estas empresas lo confirma, por lo cual se concluye que con una
buena estrategia de penetracion en el mercado, una adecuada promocién del producto y
tratando de seguir al pie de la letra todos las acciones en el presente proyecto expuestas
podemos hacer que los costarricenses coman en muebles mexicanos.
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CAPITULO 1V

ASPECTOS OPERACIONALES

41 DEFINICION DE OBJETIVOS Y METAS EN EL MERCADO
SELECCIONADO

OBJETIVOS:

Estar exportando regularmente a este mercado
Desarrollo de un canal de comercializacién directo
Desarrollo de marcas buscando crear lealtad

Ampliar nuestro portafolio de negocios

Innovar de acuerdo a las necesidades del consumidor

METAS
ESCENARIO PESIMISTA

Por ser un producto de gran trabajo artesanal las ventas deben de estar forzosamente ligadas
a la capacidad de produccién de nuestros proveedores; ademas de tener cuidado de no
descuidar el mercado local, cuidando de esta manera la proyeccion internacional debido al
turismo local.

Supongamos que disponemos de la mitad de la produccién mensual del taller proveedor, es
decir, 4 comedores tradicionales y 4 de los de patina (nuestros productos interrogacion)

Lo cual supondria la venta en el mercado meta de 2 comedores a la semana, y las ventas
ascenderian a 12 018 dolares mensuales.

ESCENARIO CONSERVADOR

Se espera la venta de tres comedores por semana, lo cual arrojaria un total de 18 027
dolares.

Cabe mencionar que en cualquiera de los tres escenarios no se tiene que cumplir
estrictamente la venta de determinado numero de comedores por semana, lo importante es q
se alcance el numero mensual, es decir, en este escenario bien podrian venderse 4
comedores la primer semana, dos la segunda, seis la tercera y ninguno en la cuarta y asi un
sin fin de combinaciones.
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ESCENARIO OPTIMISTA

Se utilizaria el total de la produccion del taller que representa 8 comedores tradicionales y 8
en patina, lo cual representaria una venta mensual de 24 036 délares.

4.2 ADECUACIONES DE LA MEZCLA DE MERCADOTECNIA

PRODUCTO

La intencién no es vender una serie de atributos sino mas bien beneficios que satisfagan las
necesidades de los consumidores, se pretende desarrollar una marca del producto y asi
constituir una ventaja diferencial para posicionarnos en el mercado de acuerdo a la imagen
que de nuestros consumidores queremos dar.

Desarrollar un paquete que proteja el producto en su camino al consumidor, que brinde
proteccion y sea funcional tanto para los mayoristas como para el consumidor.

Desarrollar una etiqueta descriptiva, que es la que proporciona informacién sobre el uso del
producto, su construccion, cuidado etc.

Ofrecer servicios de post- venta.
PRECIO

Cabe mencionar que la fijacion de nuestro precio ira en funcion a: el mueble objeto de la
transaccion, varios servicios complementarios (garantia) y en un sentido muy real, los
beneficios satisfactores de deseos que ofrece el producto. De esta manera atenuamos la
importancia que el precio tiene en la demanda de los productos dando este lugar a las
caracteristicas diferenciales como una marca de gran demanda, la alta calidad, la
comodidad de compra o alguna combinacion de éstos y otros factores.

En conclusién se pretende fijar un precio acorde al valor de nuestro producto, para esto es
necesario establecer un objetivo de fijacion de precios que obviamente deben ser
compatibles con la meta de la compaiiia y de acuerdo a nuestro particular caso este objetivo
seria orientado a las ventas.

Incrementar el volumen de ventas y aumentar la participacion en el mercado seran nuestros
objetivos de fijacién de precios mediante la aceptacion de margenes bajos de utilidad y
reduccion de costos.
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ESTRUCTURA DEL PRECIO

CONCEPTO VALOR EN PESOS VALOR EN DOLARES- -

PRECIO EN UNITARIO TOTAL UNITARIO TOTAL
PLANTA

PRECIO DE 8 000 128 000 800 12 800
VENTA EN
PLANTA

EMBALAIJE 200 3200 20 320

UTILIDAD 2 400 (30%) 38 400 240 3 840

EXW, 10 600 169 600 1 060 16 960
Apatzingan,
Michoacan,

México

Maniobras de | 50 800 5 80
carga en la bodega
exportador

Flete hasta San 33125 53 000 331.25 5300
José, Costa Rica,
en la bodega del

importador

Seguro de la 687.5 11 000 68.75 1100
mercancia hasta
San José, Costa

Rica en la bodega
del importador

Despacho aduanal 375 375 37.5 37.5

CIP,SAN JOSE, 15 025 234 775 1502.25 23 471.5
COSTA RICA

PLAZA

Lo que se pretende es constituir un sistema de marketing vertical a mediano plazo para de
esta manera saber exactamente a que consumidores finales llegan nuestros muebles y poder
mejorar nuestros servicios.

Por lo pronto basandonos en las necesidades, estructura y comportamiento de compra de los
consumidores costarricenses se realizara una distribucién exclusiva, es decir, a través de
varias tiendas del mercado pero todas ellas razonablemente apropiadas y que cuenten
ademés con servicios que nosotros no podemos dar o nos resulten poco rentables debido a
nuestro incipiente conocimiento del mercado.
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Se pretende tener el control del canal para poder cuidar la calidad del mueble aunque
cuidando sea visto como una sociedad para atender las necesidades de los consumidores
finales.

Cabe recordar que se pretende introducir una linea de muebles nueva donde se utiliza la

patina entonces se pretende idear un contrato restrictivo para poder introducir esta linea
nueva.

PROMOCION

La promocion es un elemento que sirve para informar, persuadir y recordarle al mercado la
existencia de nuestro producto y su venta, con la esperanza de influir en los sentimientos,
creencias o comportamiento del receptor o destinatario.'

Consientes por un lado de la importancia que la campafia promocional tiene sobre las
ventas y por otro lado del bajo presupuesto con el que contamos, se decidié emprender una
campafia promocional compartida con los mayoristas a los que se va a vender nuestros
muebles.

La publicidad se realizara mediante medios impresos de Costa Rica y a través de la pagina
web.

La promocion de ventas se hara mediante ferias y exhibiciones internacionales.

Seguros del valor que se ofrece a los consumidores finales con nuestros productos se cuenta
con la publicidad no pagada beneficiandonos de la credibilidad que nos puede brindar.

Videos que se trasmitiran en las tiendas con informacion acerca de cémo se hacen los
comedores, su calidad, etc. para facilitar la compra de los productos.

4.3 ESTRATEGIA DE ENTRADA AL MERCADO

Nuestra prioridad es crear lo que se llama conveniencia para los clientes; las categorias
principales de la conveniencia son:

e lugar: la disponibilidad de un producto o servicio ubicado convenientemente para un
cliente potencial

e tiempo: la disponibilidad de un producto o servicio cuando el cliente lo desea.

e forma: la disponibilidad del producto procesado, preparado, listo para usarse y en
condiciones apropiadas

e informacién: la disponibilidad de respuestas a preguntas y comunicacion general acerca
de las caracteristicas ttiles y los beneficios del producto.

' William J. Stanton. Fundamentos de Marketing. Décima edicion. México 1999.
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Atendiendo a estos conceptos y a que nos encontramos en posicion de entrar a un mercado
por primera vez se opto por utilizar distribuidores atendiendo a un nicho de mercado con
caracteristicas especificas ya mencionadas.

La seleccion de distribuidores en un mercado meta es una tarea muy importante, pues este
puede marcar la diferencia entre el éxito o el fracaso del producto en el mercado; para que
los resultados sean positivos debe existir un compromiso individual personal con el
producto, para esto el producto debe estar disefiado y tener un precio para ser competitivo,
seguros de estas caracteristicas los distribuidores deben ser exclusivos, es decir, aquellos
que reunan las caracteristicas necesarias para poder brindar conveniencia al cliente.

Cabe sefialar que aunque nuestra finalidad con el distribuidor es trabajar de forma conjunta
asegurandonos que con nuestro producto ambos salgamos beneficiados, si un distribuidor
no funciona adecuadamente se rescindira del acuerdo y se procederé a encontrar otro; pocas
compaiiias son tan grandes como para convertir un distribuidor o agente mediocre en un
representante efectivo. Por lo tanto las dos clausulas mas importantes en nuestro contratc
son las referentes al desempeifio y la cancelacion, estan redactadas de forma que sea facil
cumplir, o si es necesario, rescindir el acuerdo.

4.4 ASPECTOS OPERACIONALES

Considerando que el producto a comercializar no es perecedero se concluyo trasportarlo via
terrestre, el viaje dura 9 dias, lo cual no es un factor determinante para que las piezas sufran
algiin percance, ademas para elegir este medio de transporte fue determinante el costo total
logistico, el inconveniente mayor es el riesgo de robos y asaltos, pero este problema se
puede solucionar con el seguro, cuyo costo no es comparable con lo que se pudiera gastar si
se eligiera otro medio de transporte, por ejemplo, si utilizaramos el transporte maritimo se
tendria que contemplar primero el costo del inventario, la mezcla de las mercancias y el
movimiento al que estan sujetas lo que conlleva a disefiar un empaque y embalaje costosos.

La ruta que seguira el transporte en su viaje sera: Morelia — Chiapas y de ahi a Costa Rica.
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El seguro sera con cobertura de “todo riesgo”, ya que cubren los riesgos por pérdida total o
parcial o por dafios materiales que sufran los bienes como consecuencia de algunos de los
siguientes  siniestros:  incendio, explosién, hundimiento, colisién,  volcaduras,
descarrilamiento ademas de: robo de bulto por entero o parcial, contacto con otras cargas,
manchas, rotura, derrame, oxidacién y mojaduras de agua ya sea dulce o de mar.

Los muebles de madera, son productos que no tienen problemas de temperatura, por lo
tanto, se contrataran dos contenedores comunes de 40 pies; que tiene en el exterior las
siguientes medidas:

En su exterior,

Largo : 12.20 mts.

Ancho: 2.44 mts.

Alto: 2.60 mts.

Y en su interior,
Largo: 11.33 mts.
Ancho: 2.28 mts.
Alto: 2.19 mts.

Ademis se utilizaran dos tipos de tarimas, para lo cual se llevarian a cabo varias pruebas de
acomodo de tarimas en los contenedores, buscando encontrar el Optimo ordenamiento de
los muebles.

ACOMODO DEL EMBALAJE DENTRO DEL CONTENEDOR

Se deben usar separadores corrugados de diferentes tamafios

Aplicar refuerzos de madera en cruz entre cajas

Estibar sobre tarimas de carga

Utilizar el método de bloqueo (eliminar los espacios vacios)

Hacer el amarre de los embalajes a las paredes del contenedor

Usar refuerzos de madera natural de pino de seccién aprox. 5 x 10 cm

Hay que mantener la carga firme contra las paredes del fondo y los costados del fondo
del contenedor.

4.5 COTIZACIONES, INCOTERMS, TRANSPORTE Y SEGUROS
INCOTERM

De acuerdo a los alcances y necesidades de nuestra comercializadora se ha elegido el
incoterm CIP Carriage and insurance paid to San José, Costa Rica / Transporte y
seguro pagado hasta San José, Costa Rica.
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Obligaciones del vendedor
e Mercancia

e Empaque y Embalaje

e Flete

e Seguro

¢ Gastos de Exportacion y documentos necesarios

Obligaciones del comprador
e Pago de la mercancia

e Formalidades aduaneras de importacion
e Transporte interior

e Maniobras de descarga

Se escogi6 este termino de compra- venta por que como es sabido, la empresa no cuenta
con la suficiente experiencia como para manejar un DDP y en todo caso seria muy riesgoso
hacerlo pues lejos de lograr la entera satisfaccion de nuestros clientes como seria de
suponerse podriamos perderlos.

Sin embargo se considero un incoterm que puede brindar alguna ventaja al cliente y en
nuestro caso el seguro es un elemento esencial, ya que, en Costa Rica este tipo de servicios
es muy costoso; ademés tenemos la oportunidad de involucrarnos en el comercio
internacional y obviamente en los procesos de exportacién para poder llegar a ofrecer a

nuestros clientes un DDP  que resulte mas competitivo que la oferta de otros competidores
internacionales.

4.6 ENVASE Y EMBALAJE

EMPAQUE

El propésito basico del empaque es proteger las caracteristicas fisicas del muebles de los
dafios a los que se expone durante su manejo, almacenamiento, transporte y distribucién,

por lo tanto, en términos generales se debe protegerlos de los golpes, de la friccion, la
compresion debido a estibas inadecuadas, de las condiciones atmosféricas etc.
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Las mesas seran empacadas individualmente y las sillas por pares, empotradas una sobre
otra, indistintamente los muebles seran cubiertos por papel crepe y guata de celulosa con la
finalidad de proteger la superficie, evitar el rayado y la abrasion; en las esquinas o partes
donde halla roce se usaran piezas “corrupad”.

Para proteger las patas, ya sea, de las mesas o las sillas se usaran tirantes de madera.
Las cajas seran adheridas con pegamentos insolubles en agua o cintas engomadas.

EMBALAJE

Es la técnica de agrupar los productos empacados para facilitar su manejo, el
almacenamiento, transporte y distribucion, sin dejar de funcionar, también, como protector
de la mercancia.

Se usaran cajas de cartén de doble corrugado fabricadas con una pelicula de parafina o
polietileno, rellenando los huecos con burbuja o polipack.

Después de esto se usara una pelicula plastica, ya que, unifica los empaques y la tarima de
carga y ademas protege a la mercancia del polvo, la grasa, la contaminacion y en cierta
forma evita los robos por la evidencia notable en forma inmediata.

MARCADO DEL EMBALAIJE:

a) Marca indicadora del numero de orden: esta marca permite identificar cada uno
de los paquetes o embalajes pertenecientes a un envio cubierto por un conocimiento
de embarque con la misma marca principal.

b) Marca del peso: indica el peso bruto o el peso neto del embalaje, o ambos, en
kilogramos. La marca indicadora de dimensiones sefiala el ancho, el largo y la altura
0 el volumen del embalaje.

¢) Marca del pais de origen: emblema del pais de origen.

NOMBRE DEL
EXPORTADOR

PUERTO DE SA&IDA./‘__ Il

MARCAS DE MANEJO
¥ PRECAUCH

<
. COoOLIMA, COL Poo
Q ME XICO ‘-_r' r QO“
NOMBRE DEL <+
DESTINATARIO ¥V "“mgo" «°
NUMERO DE PEDIDO — 1 A s "*:9.
PUERTO DE —f—————  VIA BARCELONA e@‘
ENTRADA BRSO KOE, (= ~O. e S ALK OE
o L BDuXAndA N *
MNET. LS NETO KOS CEMTRIMMETRON

] T
MARCAS NUMERO OE
DE PESO PAQUETE

Y TAMANO
DE CAJA
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Se deben de utilizar también instrucciones para el cuidado en el manejo de los muebles
tales.como:

-~ o o ‘4‘1
p 'T‘ =’
CUELGUESE AQU FRAGIL MANEJESE MANTENGALO
CON CUIDADO SECO

11

e

p

ESTE LADO HACIA

MANTENGALO

NO USE GANCHOS

ARRIBA ALEJADO DEL COLOR
E - )
(O
CENTRO DE GRAVEDAD NO LO RUEDE COLOQUELO aqQul

Por supuesto que no debe faltar en cualquier embalaje el emblema que ostenta que la
mercancia que contiene fue hecha en México.

4.7 CONTRATOS Y FORMAS DE PAGO

La forma de pago se realizard mediante una carta de crédito documentada, confirmada e
irrevocable y pagadera de la siguiente manera:

Una vez que las partes hayan definido las caracteristicas técnicas de la operacion se debera
firmar un contrato de compra- venta, en donde claramente se estipule que la forma de pago
serd mediante una carta de crédito irrevocable y confirmada por el banco de El exportador,
pagadera a la vista contra documentos de embarque.

El importador se debera dirigir a un banco local para solicitar que emita una carta de
crédito a favor de la empresa vendedora, misma que debera enviar a su banco corresponsal
dirigida al departamento de cartas de crédito.
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Una vez recibida la carta de crédito en el banco notificador — confirmador, después de
revisar que el texto de la misma se ajuste a la practica internacional para manejo de carta de
crédito, se entregara a El exportador.

Cuando El exportador reciba la carta de crédito y revise que los términos y condiciones ahi
estipulados fueron los pactados por ambas partes, procedera a despachar la mercancia.

El exportador entregara al banco notificador — confirmador los documentos probatorios del
envio de la mercancia solicitada en el texto de la carta de crédito.

Una vez que el banco notificador — confirmador, certifique que los documentos cumplen
estricta y literalmente con los términos estipulados en la carta de crédito, procedera de la
siguiente manera:

Solicitara los recursos correspondientes al banco emisor

Efectuara el pago a El exportador

Enviara al banco emisor los documentos solicitados en la carta de crédito para su posterior
entrega al comprador y retiro de la aduana correspondiente.

Los gastos que se originen por la apertura y manejo de la carta de crédito seran pagados por
El importador.

NOTA: LA PROPUESTA DE CONTRATO SE PUEDE REVISAR EN LOS ANEXOS

4.7 PROGRAMA DE ACTIVIDADES A CORTO PLAZO

PROGRAMA DE ACTIVIDADES A CORTO PLAZO

ACTIVIDAD MESES
1 2 3 4 5 6

Adecuar el|*
producto a las
necesidades del
mercado meta

Diseiio de la * %
pagina web

Establecimiento * * *
de contratos con
distribuidores

Disefiar un plan - *
promocional
conjunto

Consolidar una ¥ ’
marca para
nuestros
muebles

Establecer - un * *
canal directo de
comercializacion
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CAPITULO V

ASPECTOS FINANCIEROS

5.1 RECURSOS Y/O
FINANCIAMIENTO

INVERSIONES REQUERIDAS Y FORMAS DE

En el “RINCON ARTESANAL” se decidi6 iniciar operaciones por medio de aportacion de
los socios, asi que se empezara con una cantidad de $ 200, 000 la cual se obtendra mediante
100 acciones cuyo valor serd de $ 500 por cada uno de los 4 socios que conforman la
empresa.

A continuacién se presenta los estados financieros necesarios para mostrar el
comportamiento de la empresa en su primer ciclo de vida, en este caso del primer afio

presentados en forma trimestral para que coincidan con el ciclo de venta de la empresa.

5.2 ESTADOS FINANCIEROS PRO - FORMA

ESTADO DE RESULTADOS

Es el estado financiero que muestra la utilidad o pérdida neta, asi como el camino para

obtenerla en un ejercicio determinado, pasado, presente o futuro.

“ EL RINCON ARTESANAL S.A. DE C.V”
ESTADO DE RESULTADOS DE ENERO A DICIEMBRE DEL 2003

ENE - MAR | ABR - JUN JUL - SEP OCT - DIC
CONCEPTO |1ER. 2DO. 3ER. 4TO. TOTAL
TRIMESTRE | TRIMESTRE | TRIMESTRE | TRIMESTRE
Ventas de|$ 721, 200 $ 721, 200 $ 757, 260 $ 757, 260 $ 2, 956,
exportacion 920
Costo de | $ 384, 000 $ 384, 000 $ 384, 000 $ 384, 000 $ 1, 536,
ventas 000
Utilidad Bruta | $ 337, 200 $ 337,200 $373, 260 $ 373, 260 $ 1, 420,
920
Gastos $ 189,975 $ 190, 325 $199, 092.5 $199,47837 |$ 778,
Generales 870.87
(operaciéon y
exportacion)
Utilidad de la|$ 147, 225 $ 146, 875 $174,167.5 |$173,781.63 |$ 642,
Operacién 049.13
Provisién ISR |$ 64, 779 $ 64, 625 $ 76, 633.7 $ 76, 463.91 $ 282,
PTU 501.61
Utilidad Neta |$ 82, 446 $ 82,250 $97,533.8 $97,317.72 |$ 359,
547.52
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BALANCE GENERAL O ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

Documento que como su nombre lo indica presenta o indica la situacién financiera
capacidad de pago de una empresa asi como el activo, pasivo y capital contable.

{fL RINCON ARTESANAL S.A. DE C.V.”
IALANCE GENERAL DE ENERO A DICIEMBRE DEL 2003

Al I-1-03 Al 31-111-03 Al 30-VI-03 Al 30-IX-03 Al 31- X11-03
$ 200,000 $222,172.25 $244,061 $283,757.68 $323,141.81
$0 $0 $0 $0 $0
$0 $0 $0 $0 $0
IVA acreditable |$0 $74,996.25 $150,045 $225,298.87 $300,610.62
Total circulante | $ 200,000 $297,168.5 $394,106 $509,056.55 $623,752.43
[Mob. Y equip. De | $ 18,000 18000 18000 18000 18000
|oficina.
' [Dep. acumulada  [$0 450 17550 |900 17,100 {1350 16650 1800 16,200
Equip. De | $ 22,000 22000 22000 22000 22000
computo
Dep Acumulada |$0 1650 20350 3,300 18,700 {4950 17050 | 6600 15,400
Equip. De | $ 185,000 185000 185000 185000 185000
transporte.
Dep. acumulada [$0 11562.5 173437.5 |23125 161875 [34687.5 150312.5 |46250 138,75(
Total fijo $ 225, 000 $211,337.5 $197,675 $184,012.5 $170,350
- |SUMA DE | $ 425,000 $ 508,506 $591.781 $693.069.5 $794,102.43
ACTIVO
PASIVO
Proveed. Div. $0 $ 1,060 $2,085 $5,839.25 $9,554.91
Total pasivo $0 $ 1,060 $2,085 $5,839.25 $9,554.91
CAPITAL
Aportacion de | $ 425,000 $ 425,000 $425,000 $425,000 $425,000
socios
Utilidad del|$0 $ 82,446 $164,696 $262,229.8 $359,547.52
ejercicio
Total capital $ 425,000 $ 507,446 $589,696 $687,229.8 $784,547.52
SUMA DE | $ 425,000 $ 508,506 $591.781 $693.069.05 $794.,102.43
PASIVO Y

CAPITAL
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5.3 DETERMINACION DEL FLUJO DE EFECTIVO

CASH FLOW O FLUJO DE FONDOS

Estado financiero que nos muestra, el origen de los fondos que tendrd una empresa, asi
como las aplicaciones que se haran en dos o mas periodos o ejercicios determinados, es
decir, nos muestra el origen y la aplicacién a largo plazo, de los fondos que tendra una

empresa.

“ EL RINCON ARTESANAL S.A. DE C.V”
FLUJO DE EFECTIVO DE ENERO A DICIEMBRE DEL 2003

ENE - MAR ABR - JUN JUL - SEP OCT-DIC
INGRESOS 1ER. 2DO. 3ER. 4TO.

TRIMESTRE | TRIMESTRE | TRIMESTRE |TRIMESTRE
Saldo Inicial en|$ 200, 000 $222,172.25 $ 244, 061 $ 283, 757.68
bancos
Anticipo por | $ 721, 200 $ 721,200 $ 757, 260 $ 757, 260
ventas de
exportacion
TOTAL $ 921, 200 $ 943, 372.25 $ 1,001,321 $1,041,017.68
INGRESOS
EGRESOS
Compras de | $ 384, 000 $ 384, 000 $ 384, 000 $ 384, 000
exportacion
Gastos Generales | $ 189, 975 $ 190, 325 $ 199, 092.5 $ 199, 478.37
(operacion y
exportacion)
ISR por pagar a|$ 50, 056.5 $49,937.5 $59,216.95 $ 59, 085.75
SHCP
IVA pagado $ 74, 996.25 $ 75, 048.75 $ 75, 253.87 $75,311.75
TOTAL $ 699, 027.75 $699,311.25 $717, 563.32 $717, 875.87
EGRESOS ‘
Diferencia en|$ 222, 172.25 $ 244, 061 $ 283, 757.68 $ 323, 141.81

caja y bancos.




5.4 PRINCIPALES RAZONES FINANCIERAS
e Razon de apalancamiento

Total pasivos 9.554.91 =0.01
Total activos 794,102.43

Esta raz6n nos indica que por cada peso invertido, 0.01 pesos corresponden a proveedores y
0.99 pesos a aportaciones de la empresa.
e Razon de Liquidez

Activo circulante 623, 752.43 =65.28
Pasivo circulante 9, 55491

Por cada peso que debe la empresa, se cuenta con un respaldo de 65.28 pesos para hacer
frente a sus deudas a corto plazo. '
e Razén Severa o Prueba de Acido

Activo circulante — Inventarios 623.752.43 -0 =65.28
Pasivo circulante 9,554.91

De esta razén se obtiene que se cuentan con 65.28 pesos de activos disponibles
rapidamente, por cada peso de obligaciones a corto plazo.
e Razén del indice de Rentabilidad

Utilidad Neta 359.547.52 =0.45
Capital contable 784,547.52

Por cada peso de inversién acumulada de los propietarios se obtienen 0.45 pesos de
beneficio.

e Raz6n del Margen de Seguridad

Capital de Trabajo 614,197.52 = 64.28
Pasivo circulante 9,554.91

Por cada peso de inversion en el activo circulante de los proveedores a corto plazo, los
propietarios y proveedores a largo plazo invierten 64.28 pesos.
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e Razdn de Proteccion al Pasivo Total

Capital contable 784.547.52 =82.10
Pasivo total 9,554.91

Cada peso de los proveedores de la empresa queda garantizado con 82.10 pesos de los
propietarios de la misma.

e Razon del Patrimonio Inmovilizado

Activo fijo tangible 170,350 =0.22
Capital contable tangible 784,547.52

Lo anterior nos indica que de cada peso del patrimonio de la empresa 0.22 pesos estin
inmovilizados en inversiones de activo fijo tangible.

e Razodn de Proteccion al Capital Pagado

Superavit 359.547.52 =0.84
Capital social pagado 425,000

Se concluye que de cada peso que han aportado los propietarios, la empresa ha logrado
aportar 0.84 pesos al capital pagado de los mismos.

e Razdn de Rotacion de la Planta

Ventas netas 2,956,920 = 14.95
Prom. De activos fijos tangibles 197.675

14.95 veces se han obtenido ingresos equivalentes a la inversion en activos fijos tangibles
en el afio a que se refieren las ventas.

e Razodn de proteccion al pasivo circulante

Capital contable tangible 784,547.52 =82.10
Pasivo circulante 9,554.91

Cada peso de los proveedores a corto plazo de la empresa esta garantizado con 82.10 pesos
de los propietarios.

78



GASTOS GENERALES

A continuacién se muestra como se conformaron los gastos para la elaboracion de los estados

financieros.

GASTOS DE EXPORTACION

EMPAQUE Y EMBALAJE |$ 9,600
FLETE $ 53, 000
SEGURO $ 33, 000
DESPACHO ADUANAL $ 375
ETIQUETAS $ 3,000
TOTAL $ 98, 975
GASTOS DE VENTA
1ER 2° 3ER. 4TO.
TRIMESTRE | TRIMESTRE | TRIMESTRE | TRIMESTRE
LUZ $ 1,300 $ 1,365 $1,433.25 $1,504.91
AGUA $ 500 $ 525 $:::.55125 $ 578.81
TELEFONO |§ 3, 200 $ 3, 360 $3,528 $3,704.4
PAPELERIA | $ 2, 000 $2,100 $ 2,205 $2,315.25
TOTAL $7,000 $7,350 $7,717.5 $ 8,103.37

NOTA: Se considero un aumento en los gastos cada trimestre de un 5%.

SUELDOS y
1ER. Y 2°. TRIMESTRE 3ER. Y 4TO. SEMESTRE
Gerente General $ 30, 000 $ 33, 000
Gerente de Compras $ 22, 000 $ 24, 200
Gerente de Ventas $ 22, 000 $ 24, 200
TOTAL $ 74, 000 $ 81, 400
HONORARIOS PROFESIONALES
1ER Y 2DO. TRIMESTRE |3ER. Y 4TO TRIMESTRE
Despacho Contable $ 8,000 $ 8, 800
~ |Agente Aduanal $ 2,000 $ 2,200
TOTAL $ 10, 000 $11,000

NOTA: En las dos tablas anteriores las correspondientes a sueldos y honorarios profesionales
se considero un aumento del 10% para el 3er y 4to trimestre.
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FUENTES

Banco Nacional de Comercio Exterior ( BANCOMEXT)
www.bancomext.com.mx

Céamara Nacional de Comercio
WWW.Canaco.go.mx

Banco Central de Costa Rica
www.bccer.go.cr

Ministerio de Comercio Exterior de Costa Rica (COMEX)
WWW.COmeX.go.cr

Ministerio de Relaciones Exteriores de Costa Rica
WWW.rec.go.cr

Promotora de Comercio exterior en Costa Rica (PROCOMER)
WWW.procomer.com

Instituto Nacional de Estadistica y Censos(INEC)
WWW.inec.go.cr

Ministerio de Hacienda

WWw.impuestos.go.cr

Ministerio de Economia, Industria y Comercio
WWWw.meic.go.cr

Direccion General de Aduanas de Costa Rica
www.dga.cr

COMTRADE
www.comtrade.com

Market Place Costa Rica
www.marketplace.cr

Céamara Costarricense Forestal
www.camaraforestal.cr

Secretaria de integracion Econémica Centroamericana (SIECA)
WWW.sieca.com



Organizacién para la Cooperacion y el Desarrollo Economico
www.ocde.org

Instituto Nacional de Estadistica, Geografia e Informacion
www.inegi.gob.mx

Tradeport
www.tradeport.org
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® Morales Troncoso Carlos, “Plan de exportacion”, Ed. Pearson Educacion, México
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® Guia Practica para la Elaboracién de un Contrato de Compra Venta Internacional de
Mercaderias, BANCOMEXT, ABRIL 2000.

® Guia de Exportacién Sectorial, “Muebles y sus partes”, BANCOMEXT, México
2000.

e William J. Stanton, “Fundamentos de Marketing”, Mc. Graw Hill, México 2000.
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PROPUESTA DE CONTRATO DE COMPRA-VENTA

DECLARACIONES.

DECLARA “EL EXPORTADOR”

1l

III.

II.

Iv.

II.

IV.

VL

Que es una sociedad anénima de capital variable de nacionalidad mexicana
legalmente constituida de conformidad con las leyes de la Republica Mexicana,
segun consta en la escritura piblica namero , pasada ante la fe del
notario publico numero . Licenciado de la ciudad de
Morelia, Michoacéan , México, con fecha

Que se dedica a las actividades de comercializacion y exportacion de muebles
de madera decorados.

Que cuenta con la capacidad, conocimientos, experiencia y el personal adecuado
para realizar las actividades a que se refiere la declaracion que antecede.

Que el Lic. es el legitimo representante y en consecuencia, se
encuentra debidamente facultado para suscribir el presente contrato y obligar a
su representada en los términos del mismo.

Que tiene su domicilio en Sierra de Tala 178. Col. Lomas del Tecnolégico,
Morelia, Mich. mismo que se sefiala para todos los efectos legales a los que
haya lugar.

. DECLARA “ EL IMPORTADOR”

Que es una empresa legalmente constituida de acuerdo a las leyes vigentes en
San José, Costa Rica y que se dedica entre otras actividades a la importacion y
comercializacion de muebles para el hogar.

Que conoce las caracteristicas y especificaciones de los muebles de madera
mexicanos objeto de este contrato, y que se ha formado un criterio respecto a
sus caracteristicas y cualidades, asi como a su comercializacion.

Que el Sr. es su legitimo representante y tiene las
facultades suficientes para suscribir el presente contrato, y que a la fecha no le
han sido revocadas o modificadas en forma alguna y puede obligar a su
representada en los términos del mismo.

Que tiene su domicilio en , mismo que sefiala para
todos los efectos legales a los que haya lugar.

Que conoce la normatividad comercial, asi como los tramites y procedimientos
necesarios para la importacion del producto objeto de este contrato.

Que cuenta con los registros y autorizaciones correspondientes de las
autoridades competentes de su pais para importar los productos a los que se
refiere este contrato.




DEFINICIONES E INTERPRETACIONES

Los términos y los documentos que se mencionan en este contrato, seran entendidos y
aplicados como se mencionan a continuacion:

X Contrato: significa el acuerdo firmado entre las dos partes para la compra-venta
y comercializacion de muebles de madera (comedores) , tal y como se detallara
en el mismo. Cualquier alteracion o modificacién del presente contrato; debera
ser previamente acordada por ambas partes y se establecera por medio de un
escrito. Todas las especificaciones del producto y las condiciones de los
embarques y de los documentos necesarios para tal motivo, seran entendidos
como en este contrato se mencionen.
II. Producto: significa los muebles de madera decorados (comedores) tal y como se
especifica en este contrato
IIl.  Inspector: es la persona designada y autorizada por el importador para que en su
nombre y representacion inspeccione los productos.
- IV. Meétodo de pago: se entendera como se describe en la clausula correspondiente.
B V. Precio de garantia: es el precio minimo que debe pagar el importador por cada
i uno de los embarques que solicite tal y como se detalla en este contrato.
VL. Incoterms: El incoterm que se utilizara en esta negociacién sera CIF

| CLAUSULAS.

. PRIMERA.- PRODUCTO Y ESPECIFICACIONES: Por medio del presente contrato “El
_exportador” se obliga a vender a “El importador” y este esta obligado a comprarle al
primero Muebles de madera decorados (comedores), producido en Patzcuaro, Mich.
' México  etc..... Y mientras este contrato sea valido también “El importador” estara
- obligado a comprar muebles de madera patinados.

SEGUNDA..-PRECIO.- El precio del producto objeto de este contrato que “El importador”
‘se compromete a pagar sera de 1,502.25 délares por cada pieza.

El término de venta convenido es del CIF, para los efectos de este convenio y con el objeto
de establecer las responsabilidades, riesgos y gastos de las partes, en relacién con la entrega
de los productos, las mismas se aceptan y reconocen con este término de venta convenido.

El Importador” debera pagar a “El Exportador” la totalidad de la cantidad convenida en el
embarque.

Ambas partes se comprometen a renegociar el precio antes pactado, cuando este sea
afectado por variaciones en el mercado internacional, o por condiciones econdmicas,

politicas o sociales extremas en el pais de origen o de destino, en perjuicio de cualquiera de
las partes.

TERCERA.-FORMA DE PAGO
1-“El Importador” se obliga a pagar a “El Exportador” el precio pactado en la clausula

anterior, mediante carta de crédito documentaria, confirmada e irrevocable y pagadera, de
lasiguiente manera:



2.- Una vez que las partes hayan definido las caracteristicas técnicas de la operacion
(producto, calidad, Incoterms, precio, calibre etc.) se debera firmar un contrato de
compraventa, en donde claramente se estipule que la forma de pago serd mediante una carta
de crédito irrevocable y confirmada por el banco de “El Exportador” pagadera a la vista
contra documentos de embarque.

3.- “El Importador” se debera dirigir a un banco local (banco emisor, San José) para
solicitar que emita una carta de crédito a favor de la empresa vendedora- exportadora
(beneficiario), misma que debera enviar a su banco corresponsal (banco notificador-
confirmador, Morelia)dirigida al departamento de cartas de crédito.

4.-Una vez recibida la carta de crédito en el banco notificador — confirmador, después de

revisar que el texto de la misma se ajuste a la préactica internacional para manejo de carta de
crédito, se entregara a “El Exportador”.

5.- Cuando “El Exportador” reciba la carta de crédito y revise que los términos y

condiciones ahi estipulados fueron los pactados por ambas partes, procederd a despachar las
mercancias.

6.-“El Exportador” entregara al banco notificador — confirmador los documentos
probatorios del envio de la mercancia solicitada en el texto de la carta de crédito.

7.- Una vez que el banco notificador — confirmador, certifique que los documentos cumplen

estricta y literalmente con los términos estipulados en la carta de crédito, procedera de la
~ siguiente manera:

- ¢ Solicitara los recursos correspondientes al banco emisor.
. » Efectuara el pago a “ El EXPORTADOR”

- ¢ Enviara al banco emisor los documentos solicitados en la carta de crédito para su
posterior entrega al comprador y retiro de la aduana correspondiente.

- Los gastos que se originen por la apertura y manejo de la carta de crédito, seran pagados
- por “El Importador”.

- Todos los pagos que deberan efectuarse se haran en délares de los Estados Unidos de
- América.

CUARTA.-EMPAQUE Y EMBALAJE DEL PRODUCTO: “El EXPORTADOR”
QUINTA.- EMBARQUES DEL PRODUCTO: Las partes convienen en que para proceder

2l embarque de cada remesa del producto conforme al programa de entregas previamente
establecido, se debera confirmar mediante fax las cantidades del producto que se embarco.



| SEXTA.-ENTREGA Y CONFORMIDAD DEL PRODUCTO: “El Exportador” debera de
 entregar los productos dentro de un plazo no mayor a 20 dias, contados a partir que reciba
la orden de pedido del importador.

_ “El Importador” esta obligado a tomar posesién del producto, tan pronto como sea puesto a
'~ su disposicion y este asumira todos los riesgos de pérdida o dafio del producto desde el
. momento que haya sido puesto a su disposicion

~ “El Importador” tendra 24 horas contadas a partir de que reciba el producto, para examinar
¢l estado que guarda, y en caso de que detecte alguna irregularidad debera notificar de
. inmediato a “El Exportador” ya que en caso de no hacerlo en ese periodo de tiempo perdera
- su derecho a reclamar.

. Para el caso de que los muebles lleguen en malas condiciones y una vez que “El
~ Importador” notifique a “El Exportador” o a la persona que este ultimo designe sobre las
- condiciones de transporte. Las partes podran nombrar a un perito cada una para que en
. forma conjunta se determine la magnitud de los dafios del producto y podrad nombrarse
. hasta un tercer perito para que este resuelva en definitiva sobre las divergencias planteadas
~ por los peritos de las partes.

. OCTAVA.-CASO FORTUITO O DE FUERZA MAYOR: No se exigira a ninguna de las
. partes del presente convenio que desempefie sus obligaciones o que sea responsable del
incumplimiento de las mismas, segun estipulado en el presente contrato, durante ningin
periodo durante el cual dicho incumplimiento sea causado por:

1.- Huelga, paralizacion laboral, escasez de mano de obra, imposibilidad de obtener mano
de obra

2.- Dificultades para obtener unidades de transporte

3.- Guerras, hostilidades o emergencia nacionales;

4.- Hechos de la naturaleza como terremotos, inundaciones, huracanes, incendios etc.

O cualquier otra causa fuera de control de la parte incapacitada para cumplir con sus
funciones.

La parte que no pueda cumplir con sus obligaciones por alguna de estas causas notificara de
inmediato a la otra parte y reanudara su actividad tan pronto como sea posible.

NOVENA.-VIGENCIA DEL CONTRATO: Ambas partes convienen en que la vigencia
del presente contrato, sera por la temporada comprendida del mes de enero del 2003 a enero
del 2004.

DECIMA..-RESCICION POR INCUMPLIMIENTO: Ambas partes podran rescindir de este
contrato en el caso de que alguna de ellas incumpla sus obligaciones y se abstenga de tomar
medidas necesarias para reparar dicho incumplimiento dentro de los 15 dias siguientes al
aviso, notificacién o requerimiento que la otra parte le haga en el sentido que proceda a
reparar el incumplimiento de que se trate.




La parte que ejercite de derecho a la rescision deberé dar aviso a la otra, cumplido que sea
el término a que se refiere el parrafo anterior.

DECIMA PRIMERA.- INSOLVENCIA: Ambas partes podran dar por terminado el
presente contrato, en forma anticipada y sin necesidad de declaracién judicial previa, en
caso de que una de ellas fuera declarado en quiebra, suspensién de pagos, concurso de
acreedores, o cualquier otro tipo de insolvencia.

DECIMO SEGUNDA.- SUBSISTENCIA DE LAS OBLIGACIONES: La rescisién o

terminacién de este contrato no afectara la validez y exigibilidad de las obligaciones

contraidas con anterioridad, o de aquellas ya formadas, que por su naturaleza o disposicion

de la ley, o por voluntad de las partes, deberan diferirse a fecha posterior. En consecuencia,

las partes podran exigir aun con posterioridad a la rescisién o terminacién del contrato el
- incumplimiento de estas obligaciones.

, f)ECIMOTERCERA- CESION DE DERECHO Y OBLIGACIONES: Ninguna de las

- partes podra ceder o transferir total o parcialmente los derechos ni las obligaciones
. derivadas de este contrato.

. DECIMOCUARTA- LIMITE DE LA RESPONSABILIDAD CONTRACTUAL: Ambas
. partes aceptan que no serd imputable a ninguna de ellas la responsabilidad derivada de caso
 fortuito o fuerza mayor y convienen suspender los derechos y obligaciones establecidos en
este contrato los cuales podran reanudar de comun acuerdo en el momento en que se

 desaparezca el motivo de la suspensién, siempre y cuando se trate de los casos previstos de
esta clausula.

' DECIMO QUINTA.- LEGISLACION APLICABLE: En todo lo convenido y en todo lo
\que no se encuentre expresamente previsto en este contrato se regiré por las Leyes vigentes
en la Republica Mexicana, particularmente en lo dispuesto en la Convencién de Naciones
Unidas sobre los contratos de compra-venta internacional de mercancias y en su defecto por
los usos y practicas comerciales reconocidos por estas.

DECIMOSEXTA- ARBITRAIJE: Para la interpretacion, ejecucién y cumplimiento de las
clausulas de este contrato y para la solucién de cualquier controversia que se derive del
mismo, las partes convienen en someterse a la conciliacion y arbitraje de la Comisién para
a Proteccion del Comercio Exterior de México, auspiciada por el Banco Nacional de
Comercio Exterior, S.N.C., con domicilio en la ciudad de México, Distrito Federal, de
onformidad con lo dispuesto en el Reglamento de Procedimientos de la Comisidn
teramericana de Arbitraje Comercial (CIAC).

CIMOSEPTIMA .- MISCELANEOS: Cada una de las partes, serd la unica responsable
€ la contratacién, supervision, revision, pago de honorarios o salarios y de las demas
ondiciones de trabajo , en general, de sus propios empleados, agentes o trabajadores y por
) mismo, ninguna parte sera responsable de las lesiones o dafios a otra persona, causados

0r la otra parte, sus trabajadores, agentes o empleados y cada parte debera indemnizar y
timir de cualquier reclamo de la otra parte.



DECIMOCTAVA.- ENCABEZADOS: Los encabezados incluidos en este contrato son
para referencia, y no tendran ningan efecto legal.

Enteradas las partes del contenido y el alcance legal de este contrato, y no existiendo vicio
alguno del consentimiento que pudiera invalidarlo, lo ratifican y firman a través de sus

representantes legales, a los -dias del mes de del afio

’__‘ EL EXPORTADOR EL IMPORTADOR

. SR SR.
~ REPRESENTANTE LEGAL REPRESENTANTE LEGAL.




NORMAS OFICIALES MEXICANAS

RMA Oficial Mexicana NOM-001-RECNAT-1995, Que establece las caracteristicas que

en de tener los medios de marqueo de la madera en rollo, asi como los lineamientos para
IS0 y control.

hargen un sello con el Escudo Nacional, que dice: Estados Unidos Mexicanos.- Secretaria de Medio Ambiente,
rsos Naturales y Pesca.

UA CARABIAS LILLO, Secretaria de Medio Ambiente, Recursos Naturales y Pesca, con fundamento en los
alos 32 Bis fracciones I, II, I, IV y V de la Ley Orgénica de la Administracién Péblica Federal; 20 de la Ley

stal; 24, 25, 26, 27 y 28 de su Reglamento; 38 fraccion I, 40 fraccién X, 41, 42, 43, 46, 47, 52, 62, 63 y 64 de la
Federal sobre Metrologia y Normalizacion, y

NSIDERANDO

¢ en cumplimiento a lo dispuesto en la fraccién I del articulo 47 de la Ley Federal sobre Metrologia y
malizacion, el 12 de julio de 1994, se public6 en el Diario Oficial de la Federacién con caracter de Proyecto la

nte Norma, a fin de que los interesados en un plazo de 90 dias naturales presentaran sus comentarios al Comité
sultivo Nacional de Normalizacién para la Proteccién, Fomento y Aprovechamiento de los Recursos Forestales y
. ora y Fauna Silvestre, de la entonces Secretaria de Agricultura y Recursos Hidraulicos..

: durante el plazo a que se refiere el considerando anterior, de conformidad con lo dispuesto en el articulo 45 del

namiento legal citado en el parrafo anterior, estuvieron a disposicion del piblico los documentos a que se refiere
0 precepto legal.

de acuerdo con lo que disponen las fracciones II y II del articulo 47 de la Ley Federal sobre Metrologia y
nalizacion, los comentarios presentados por los interesados fueron analizados en el seno del citado Comité,
ndose en cuenta aquellos que resultaron procedentes. Las respuestas a los comentarios que fueron recibidos en el
0 de ley fueron publicadas en el Diario Oficial de la Federacion del 27 de enero de 1995.

habiéndose cumplido el procedimiento establecido en la Ley Federal sobre Metrologia y Normalizacién para la
pracion de normas oficiales mexicanas, el Comité Consultivo Nacional de Normalizacién para la Proteccion,
ento y Aprovechamiento de los Recursos Forestales y de Flora y Fauna Silvestre, en reunién celebrada el 27 de
ore de 1994, aprob6 la Norma Oficial Mexicana NOM-001-SARH-1994, ahora NOM-001-RECNAT-1995 que
blece las caracteristicas que deben de tener los medios de marqueo de la madera en rollo, asi como los lineamientos
Su uso y control; por lo que he tenido a bien expedir la siguiente:

0.INTRODUCCION

0.1. Que el articulo 20 de la Ley Forestal sefiala que la madera en rollo tinicamente requerira estar marcada
con un marcador autorizado por la Secretaria de Medio Ambiente, Recursos Naturales y Pesca, en los
términos que fije el Reglamento de la Ley Forestal y las normas oficiales mexicanas que al efecto se expidan,

mismas que precisardn las caracteristicas, asi como las bases y lineamientos para-el uso y control de los
marcadores.

0.2 Que el articulo 25 del Reglamento de la Ley Forestal establece que, la madera en rollo, para su transporte
0 almacenamiento desde el lugar de aprovechamiento, inicamente requerird de una marca, cuya clave
asignard la Delegacion Federal de esta Secretaria en la entidad correspondiente. Tratdndose de madera en
rollo procedente de aprovechamientos de recursos forestales maderables que no requieran la autorizacién de
un programa de manejo, asi como de centros de almacenamiento o transformacion que reciban madera en
rollo de més de 480 centimetros de longitud, y que requieran seccionarla para su almacenamiento o posterior
traslado, debera solicitarse autorizacién a la Secretaria para el uso de marcadores. En este caso, se otorgaran

claves a los predios o a los centros de almacenamiento o transformacién correspondientes, en los términos de
este articulo.



0.3 Que el articulo 26 del citado Reglamento indica que la madera en rollo se marcaré invariablemente en
ambos extremos con marcadores autorizados por la Secretaria, en el 4rea de corta del predio en el que se
realice el aprovechamiento forestal y, en su caso, en el centro de almacenamiento o transformacion en que se
realice el seccionado. Las caracteristicas de los marcadores, asi como las bases y lineamientos para su uso y
control, seran determinados en las normas oficiales mexicanas que expida la Secretaria.

0.4 Que de acuerdo a los preceptos legales antes invocados, asi como de conformidad con los estudios que
realiz6 la Direccién General Forestal de esta Secretaria de Medio Ambiente, Recursos Naturales y Pesca, se
estima que existe la necesidad de expedir una Norma Oficial Mexicana que regule las caracteristicas que
deben tener los medios de marqueo de la madera en rollo, asi como establecer los lineamientos para su uso y
control.

1. OBJETIVO Y CAMPO DE APLICACION

1.1. La presente Norma establece las caracteristicas que deben tener los medios de marqueo para la madera en
rollo, asi como los lineamientos para su uso y control y es aplicable a los responsables del aprovechamiento
de productos forestales maderables.

2. REFERENCIAS

2.1 Esta Norma Oficial Mexicana se complementa con la Norma Oficial Mexicana NOM-008-SCF1-1993,
Sistema General de Unidades de Medidas, publicada en el Diario Oficial de la Federacion el 14 de octubre de
1993.

3. DEFINICIONES

Para los efectos de esta Norma se entiende por:

3.1. Centro de almacenamiento: lugar con ubicacién permanente y definida, donde se depositan
temporalmente materias primas forestales, para su posterior traslado o transformacion.

3.2. Centro de transformacién: instalacién industrial o artesanal, fija o moévil, donde por procesos fisico-
mecénicos o quimicos se elaboran productos derivados de materias primas forestales.

3.3. Madera en rollo: materia prima forestal consistente en troncos de arboles derribados o seccionados, con
un didmetro mayor a 20 centimetros en cualquiera de sus extremos, sin incluir la corteza, y una longitud
superior a 240 centimetros.

Secretaria: la Secretaria de Medio Ambiente, Recursos Naturales y Pesca.

'ACTERISTICAS QUE DEBEN TENER LOS MEDIOS DE MARQUEO DE LA MADERA EN
[LO, ASI COMO LOS LINEAMIENTOS PARA SU USO Y CONTROL

fl marqueo de la madera en rollo, para su transporte y almacenamiento, debe realizarse con un marcador cuya
asigne la Delegacion Federal de esta Secretaria en la entidad correspondiente

Para el marqueo de la madera en rollo se autorizan los siguientes medics:
| Martillo marcador.

1. Los martillos deben tener las siguientes caracteristicas:

i parte superior ird la clave de la Delegacién Federal correspondiente, en el centro la correspondiente al predio
‘el que existe la autorizacién de aprovechamiento forestal, forestacion o reforestacion, o bien, en su caso la del



centro de almacenamiento o transformacion respectivo, y en la parte inferior, la correspondiente al municipio donde se
ubica el predio, centro de almacenamiento o transformacion. Las letras y nimeros deben ser de forma rectangular, de
15 mm de alto, 10 mm de ancho y 2 mm de grosor, € irdn resaltados de 3 a 5 mm de la superficie del martillo.

4.2.1.2. Al realizarse el marqueo, en el martillo debe aplicarse tinta para sellos de goma o crayon graso, con el fin de
hacer mas visible la marca y facilitar su localizacion.

4.2.2. Pintura con plantillas.

4.2.2.1. Las plantillas deben contener las mismas claves sefialadas para los martillos, en el siguiente orden: En
la parte superior la clave de la delegacion correspondiente y del municipio donde se ubica el predio o centro
de almacenamiento o transformacion, y en la parte inferior, la clave que se asigne al predio o centro de
almacenamiento o transformacién. No obstante, las letras y nimeros deben ser de forma rectangular, de 30
mm de alto y 25 mm de ancho.

4.2.2.2. La plantilla debe colocarse sobre la superficie a marcar, aplicandose pintura acrilica en aerosol, para
que se plasme la clave correspondiente.

4.3. Una vez que se asigne la clave de marqueo, el responsable de la misma dispone de un plazo de cinco dias
habiles, contados a partir de la fecha de notificacién de la clave, para que informe a la Delegacion Federal
correspondiente de esta Secretaria, sobre el método de marqueo que emplee y, en su caso, el nimero de
martillos que utilice; a excepcion de los casos en que la informacion se encuentre incluida en el programa de
manejo forestal o estudio técnico justificativo.

4.4. En el caso de que se extravie algiin martillo marcador, el responsable de la clave debe notificarlo a la
delegacion de esta Secretaria en la entidad federativa que corresponda, a fin de que se cancele la clave
asignada y se le asigne una nueva.

4.5. La Delegacion Federal de la Secretaria que conozca de la situacion sefialada en el punto anterior, debera
notificar dicho extravio a la Direccién General Forestal de esta Secretaria, la que a su vez lo hara del
conocimiento del resto de las delegaciones de esta Secretaria, localizadas en las entidades federativas del pais.

4.6. Con la finalidad de verificar el cumplimiento de las disposiciones legales en materia de transporte y
almacenamiento de materias primas forestales maderables, los responsables de los centros de almacenamiento
o transformacién deben permitir al personal autorizado de la Secretaria, la revision de sus registros de entrada
y salida de madera en rollo.

5. GRADO DE CONCORDANCIA CON NORMAS Y RECOMENDACIONES INTERNACIONALES

5.1. No hay normas equivalentes, las disposiciones de caracter interno no

retinen los elementos y preceptos de orden técnico y juridico que en esta Norma Oficial Mexicana se integra y
complementa de manera coherente, con base a los fundamentos técnicos y cientificos reconocidos
internacionalmente.

6. BIBLIOGRAFIA

6.1. Ley Organica de la Administracién Publica Federal.

6.2. Ley Federal sobre Metrologia y Normalizacion.

6.3. Ley Forestal.

6.4. Reglamento de la Ley Forestal.



7. OBSERVANCIA DE ESTA NORMA

7.1. Esta Norma es de observancia obligatoria para quienes se dediquen al aprovechamiento de los recursos
forestales que son materia de la misma.

7.2 La vigilancia del cumplimiento de la presente Norma corresponde a la Secretaria de Medio Ambiente,
Recursos Naturales y Pesca, cuyo personal realizard los trabajos de inspeccién y vigilancia que sean
necesarios. Las violaciones a la presente Norma se sancionaran en los términos de la Ley Forestal y su
Reglamento.

7.3 La presente Norma entrard en vigor al siguiente dia de su publicacién en el Diario Oficial de la
Federacion.

Meéxico, D.F., a 9 de octubre de 1995.- La Secretaria de Medio Ambiente, Recursos Naturales y Pesca, Julia
Carabias Lillo.- Rubrica.

IMA Oficial Mexicana NOM-002-RECNAT-1996, Que establece los procedimientos, criterios y
icaciones para realizar el aprovechamiento, transporte y almacenamiento de resina de pino.

igen un sello con el Escudo Nacional, que dice: Estados Unidos Mexicanos.- Secretaria de Medio Ambiente, Recursos
les y Pesca.

,CARABIAS LILLO, Secretaria de Medio Ambiente, Recursos Naturales y Pesca, con fundamento en los articulos 32
ciones I, II, ITL, IV y V de la Ley Organica de la Administracién Publica Federal; 11 de la Ley Forestal; 50 fraccién VIII
eglamento; 38 fraccién II, 40 fraccion X, 41, 43, 46, 47, 52, 62, 63 y 64 de la Ley Federal sobre Metrologia y
iz acion, y :

cumplimiento a lo dispuesto en la fraccion I del articulo 47 de la Ley Federal sobre Metrologia y Normalizacion, el 12
p de 1995 se publicé en el Diario Oficial de la Federacion, con caracter de Proyecto, la presente Norma, bajo la
acion NOM-002-SARH3-1994, ahora NOM-002-RECNAT-1996, que establece los procedimientos, criterios y
aciones para realizar el aprovechamiento, transporte y almacenamiento de resina de pino, a fin de que los interesados
lazo de 90 dias naturales presentaran sus comentarios al Comité Consultivo Nacional de Normalizacién para la
'f~ Fomento y Aprovechamiento de los Recursos Forestales y de Flora y Fauna Silvestre.

¢ el plazo a que se refiere el considerando anterior, de conformidad con lo dispuesto en el articulo 45 del
legal citado en el parrafo anterior, estuvieron a disposicion del pablico los documentos a que se refiere dicho

merdo con lo que disponen las fracciones I1 y III del articulo 47 de la Ley Federal sobre Metrologia y Normalizacion,
tarios presentados por los interesados fueron analizados en el seno del citado Comité, toméndose en cuenta aquellos
aron procedentes. Las respuestas a los comentarios que se recibieron en el plazo de ley, fueron publicadas en el Diario
la Federacion el 23 de octubre de 1995.

dose cumplido el procedirhiento establecido en la Ley Federal sobre Metrologia y Normalizacion para la elaboracion
5 oficiales mexicanas, ‘el Comité Consultivo Nacional de Normalizacién para la Proteccién, Fomento y
miento de los Recursos Forestales y de Flora y Fauna Silvestre, en reunion celebrada el 8 de agosto de 1995, aprob6
Oficial Mexicana NOM-002-SARH3-1994, ahora NOM-002-RECNAT-1996, que establece los procedimientos,
_,,,., ificaciones para realizar el aprovechamiento, transporte y almacenamiento de resina de pino; por lo que he
enexpedir la siguiente:



| Introduccién

1. Que de acuerdo con lo establecido en el articulo 11 de la Ley Forestal, el aprovechamiento, transporte y almacenamiento de
~ keursos forestales no maderables, se sujetara a las normas oficiales mexicanas que expida la Secretaria;

. Que dichas normas tienen la finalidad de conservar, proteger y restaurar los recursos forestales no maderables y la
odiversidad de los ecosistemas, prevenir la erosion de los suelos y lograr un manejo sostenible de esos recursos;

. Que la resina de pino es un recurso forestal no maderable, su aprovechamiento con fines comerciales se ha venido
alizando desde 1920, en los estados de México, Jalisco y Michoacan principalmente;

4. Que las especies de mayor importancia por su produccion de resina son el Pinus oocarpa, P. leiophylla, P. lawsonii, P.
wcote, P. herrerai, P. tenuifolia, P. montezumae, P. ponderosa, P. pringlei, P. michoacana, P. pseudostrobus y P.

louglasiana; cuya distribucion natural abarca principalmente los estados de Colima, Chihuahua, Durango, Guerrero, Jalisco,
éxico, Michoacan y Oaxaca;

5. Que la industria resinera utiliza como materia prima la resina de pino, para la obtencion de la brea o colofonia y el aguarras
‘pesencia de trementina, y

6. Que el aprovechamiento de resina de pino como la mayoria de los recursos forestales no maderables, genera beneficios a
‘uienes aprovechan estos recursos, por lo que resulta necesario regular la explotacion racional de los mismos.

L. Objetivo y campo de aplicacién

| La presente Norma es de observancia general en todo el territorio nacional y tiene por objeto establecer los procedimientos,

mriterios y especificaciones técnicas y administrativas para realizar el aprovechamiento sostenible, transporte y almacenamiento
fe resina de pino, en poblaciones naturales.

L Referencias

L1. Norma Oficial Mexicana NOM-008-SCF1-1993, Sistema General de Unidades de Medida, publicada en el Diario Oficial
le la Federacion el 14 de octubre de 1993.

12. Norma Oficial Mexicana NOM-059-ECOL-1994, que determina las especies y subespecies de flora y fauna silvestres
krrestres y acudticas en peligro de extincion, amenazadas, raras y las sujetas a proteccién especial, y que establece
v ispecificaciones para su proteccion, publicada en el Diario Oficial de la Federacion el 16 de mayo de 1994.

J Definiciones
a los efectos de esta Norma, se entiende por:

31. Cara: corte transversal que se realiza en el 4rea resinable del tronco del arbol y que se continua a lo largo hasta una altura
feterminada, quitando la corteza y una parte superficial de madera para que fluya resina;

32. Centro de almacenamiento: lugar con ubicacién permanente y definida, donde se depositan temporalmente materias primas
brestales para su posterior traslado o transformacién;

1)3. Centro de transformacion: instalacion industrial fija o mévil donde por procesos fisico-mecanicos o quimicos se elaboran
‘productos derivados de materias primas forestales;

D
|

4. Entrecara: espacio que queda entre las caras de un 4rbol en resinacion;

35. Especies con estatus: se refiere a las especies y subespecies de flora silvestre, catalogadas como en peligro de extincion,

imenazadas, raras y sujetas a proteccion especial, en la Norma Oficial Mexicana NOM-059-ECOL-1994, publicada en el Diario -
Oficial de la Federacion el 16 de mayo de 1994;

36. Intensidad de resinacion: proporcion de la superficie en resinacién, con relacién a la superficie resinable del tronco del
irbol;
oot




| Materia prima forestal no maderable: producto que se obtiene del aprovechamiento de cualquier recurso forestal no
derable; asi también los productos resultantes de la transformacion artesanal, anterior a su movilizacion comercial;

, Poblaciones naturales: aquellas que se desarrollan espontineamente en terrenos forestales o de aptitud preferentemente

ot

Programa de Manejo Forestal: documento técnico de planeacién y seguimiento que describe, de acuerdo con la Ley
al, las acciones y procedimientos de cultivo, proteccion, conservacién, restauracién y aprovechamiento de los recursos
ales;

. Recurso forestal no maderable: la vegetaciéon y los hongos de poblaciones naturales, asi como sus partes, sustancias y
duos que no estan constituidos principalmente por materiales lefiosos, y los suelos, de los terrenos forestales o de aptitud
erentemente forestal;

. Resinacion a muerte: es la realizada con una intensidad regulada sélo por la anchura de las entrecaras que no debe ser
jor de 10 cm;

). Resina de pino: sustancia viscosa que naturalmente o por incision, fluye de las especies del género Pinus, de la cual y
ante un proceso industrial se obtiene brea y aguarras;

. Responsable técnico: persona fisica o moral inscrita en el Registro Forestal Nacional encargada de proporcionar la
encia técnica y dirigir la ejecucion del aprovechamiento de los recursos forestales;

. Secretaria: Secretaria de Medio Ambiente, Recursos Naturales y Pesca;
Sistemas de resinacién: conjunto de técnicas utilizadas en el proceso de extraccién de resina;

: Terreno de productividad alta: aquellos cuyos éarboles dominantes por unidad de superficie tienen una altura promedio
0 mayor de 26 metros;

. Terrenos de productividad baja: aquellos cuyos arboles dominantes por unidad de superficie tienen una altura promedio
lo menor a 16 metros; y

Terrenos de productividad media: aquellos cuyos arboles dominantes por unidad de superficie tienen una altura promedio
217 y 25 metros.

ocedimientos, criterios y especificaciones para realizar el aprovechamiento, transporte y almacenamiento de resina

Del aprovechamiento.

Para realizar el aprovechamiento de resina de pino, el duefio o poseedor del predio correspondiente, debera presentar una
icacion por escrito, ante la Delegacion Federal de la Secretaria en la entidad federativa correspondiente, misma que podra
nual o por un periodo méaximo de 5 afios.

La notificacién debera contener la siguiente informacion:
mbre y domicilio del duefio o poseedor del predio;

fulo que acredite el derecho legal de propiedad o posesion respecto del terreno o terrenos objeto del aprovechamiento o, en
0, el documento que acredite el derecho para realizar actividades de aprovechamiento;

ombre y nimero de inscripcién del responsable técnico en el Registro Forestal Nacional;
jombre y ubicacion del predio, incluyendo un plano o croquis de localizacion;

cie, especies y cantidad estimada por resinar anualmente, incluyendo sus nombres comunes y cientificos;



Descripcion de las técnicas de aprovechamiento dentro del marco de los criterios y especificaciones que se establecen en la
sente Norma;

 Medidas de proteccion a las especies de fauna silvestre;
_Medidas de proteccion a las especies de flora y fauna silvestres con estatus;
Medidas para prevenir y controlar incendios, plagas, enfermedades forestales y otros agentes de contingencia, y

edidas de prevencion y mitigacién de impactos ambientales negativos que pudiera ocasionar el aprovechamiento, durante
distintas etapas de ejecucion, asi como en caso de suspension o terminacion anticipada.

3. La elaboracién de la notificacién y el control técnico del aprovechamiento, serd responsabilidad del duefio o poseedor del
0, asi como del responsable técnico que al efecto contrate, quien debers estar inscrito en el Registro Forestal Nacional.

4, Las Delegaciones Federales de la Secretaria podran proporcionar, de considerarlo necesario y con la debida justificacion,
esoria técnica para la elaboracién de la notificacion, cuando los ejidatarios, comuneros y demés propietarios o poseedores
errenos forestales o de aptitud preferentemente forestal, por carencia de recursos econdmicos o por no estar a su alcance
s alternativos de financiamiento, no puedan contratar dichos servicios.

estos casos, las delegaciones de la Secretaria también podran contratar con personas fisicas o morales inscritas en el
ro Forestal Nacional, la prestacion de los servicios de asesoria técnica, mediante un proceso de licitacién, de conformidad
la normatividad aplicable. En los supuestos a que se refiere este apartado, la ejecucién de la notificacién para el
vechamiento serd responsabilidad directa de los ejidatarios, comuneros o demas propietarios o poseedores de los terrenos

e se trate.

.El duefio o poseedor del predio, debera presentar en la Delegacion de la Secretaria un informe trimestral, dentro de los
eros 10 dias hébiles de los meses de abril, julio, octubre y enero de cada afio, y uno al final del aprovechamiento, avalado
| responsable técnico, respecto del cumplimiento de lo especificado en la notificacion, indicando a su vez, las cantidades

V‘ hadas en toneladas.
:El aprovechamiento de resina de pino, quedara sujeto a los siguientes criterios y especificaciones técnicas:

dimetro minimo resinable para las especies de pino existentes en zonas de productividad alta serd de 30 cm; para las
ies existentes en zonas de productividad media serd de 25 cm; y para especies localizadas en zonas de productividad baja

e 20 cm;

ntensidad de resinacion se regulara tomando en consideracion el diametro del arbolado, el nimero y anchura de las caras
ondiciones de productividad de los terrenos forestales, en los términos del apéndice 1;

-ancho méaximo permisible de las caras, serd de 12 cm; en caso que se utilice el sistema de pica de corteza no deberé
¢l 30% del perimetro del arbol, debiendo especificarse en la notificacion;

profundxdad méaxima de la pica sera de 20 mm, excepto para la pica de apertura de cara, donde ésta sera hasta de 30 mm;

longitud méaxima de la cara durante los 5 afios de resinacion sera de 2.5 metros, no debiendo abrir nuevas caras si no se ha
ado una longitud minima de 2.0 metros en las ya existentes, a excepcion de arboles mal conformados donde no sea

alcanzar dicha longitud;
; ncho minimo de la entrecara, sera de 10 cm;

resinacion a muerte s6lo se permitira cuando se considere el aprovechamiento combinado de madera y resina, en arboles
mente seleccionados para ser extraidos, en un periodo no mayor de cinco afios de acuerdo con el Programa de Manejo
gl respectivo;

La Secretaria, por conducto de sus delegaciones federales, con base en estudios técnicos y cientificos, determinaré las
¢ los predios en las que debera suspenderse temporalmente el aprovechamiento para permitir la recuperacion del recurso.

ecto, la Delegacion Federal de la Secretaria notificara por escrito a los interesados, a fin de que en un plazo de 20 dias



do a partir de Ja men que reciban la notificacion, manifiesten lo que a su derecho convenga.

-

€species con estafus podrdn incorporarse al aprovechamiento previa autorizacion que al efecto emita el Instituto

Ecologia, de conformidad con lo establecido en la Ley General del Equilibrio Ecoldgico y la Proteccion al
' demds ordenamientos legales aplicables. Dicha autorizacion debera solicitarla el interesado, y una vez obtenida,
nexa a la notificacion de aprovechamiento.

enos comprendidos en zonas declaradas como areas naturales protegidas, el aprovechamiento de resina de pino
se previa autorizacién que expida el Instituto Nacional de Ecologia de conformidad con lo establecido en la Ley
Equilibrio Ecolégico y la Proteccion al Ambiente y demas ordenamientos legales aplicables. Dicha autorizacién
tarla el interesado y entregarla anexa a la notificacién de aprovechamiento.

ando se suspenda el aprovechamiento antes del término establecido en la notificacion el duefio o poseedor del predio

mar a la Delegacién de la Secretaria, debiendo en este caso cumplir con las medidas de mitigacion de los impactos
s negativos previstos en la notificacion, de acuerdo con la superficie en resinacion.

el aprovechamiento, el interesado debera presentar una nueva notificacion.

macenamiento.

: nsables de los centros de almacenamiento de resina de pino, incluyendo aquellos que estén ubicados en las
es de Jos centros de transformacién, deberén:

la inscripcién de los mismos en el Registro Forestal Nacional, acreditando su personalidad y debiendo proporcionar
lientes datos del establecimiento:

bre, denominacion o razén social;

i

Y ilio fiscal;

i’ de la Cédula de Identificacion Fiscal o del Registro Federal de Contribuyentes;

; a .611;
u caso, el giro o giros a que se dedique el centro de transformacién en cuestion, y
: idad de almacenamiento Y, en su caso, de transformacién instalada en toneladas.

‘m ar trimestralmente dentro de los primeros 10 dias habiles de los meses de abril, julio, octubre y enero de cada afio, a la
acion de la Secretaria en la entidad federativa correspondiente, sobre las entradas y salidas del producto durante el
fre inmediato anterior, utilizando los formatos que se anexan como apéndices 2 y 3 de la presente Norma.

el transporte.

.El transporte de resina de pino, desde el predio bajo aprovechamiento, hacia los centros de almacenamiento,
ormacion o de embarque, se realizara al amparo de remision o factura comercial, expedida por el duefio o poseedor del

0, 0 el responsable del centro de almacenamiento, siempre y cuando dicho producto se transporte por cualquier vehiculo
j0tor.

'La factura o remision comercial deberd contener, ademas de los requisitos establecidos por la Secretaria de Hacienda y
to Publico, lo siguiente:

ero de folio asignado por la Delegacion Federal de la Secretaria, al acusar recibo de la notificacién de aprovechamiento
spondiente;

bicacién y niimero de inscripcién del centro de almacenamiento en el Registro Forestal Nacional;

il su caso, nombre y ubicacién del predio del que proviene el producto, y




- Domicilio al que se envia el producto y el peso que se remite
Grado de concordancia con normas y recomendaciones internacionales

. No hay normas equivalentes, disposiciones de carécter interno que redinan los elementos y preceptos de orden técnico y
idico que en esta Norma Oficial Mexicana se integra y complementan.
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bservaciones de esta norma

Esta Norma es de observancia obligatoria para quienes se dediquen al aprovechamiento, transporte y almacenamiento de
a de pino, en poblaciones naturales.

Se considera incumplimiento cuando:

ealicen aprovechamientos sin presentar la notificacién correspondiente;

proporcione informacion falsa en la notificacién del aprovechamiento;

0 se presente la informacién adicional a la notificacién, cuando asi lo requiera la Secretaria;
o se soliciten las inscripciones registrales, previstas en la presente Norma;

ejecuten aprovechamientos forestales de resina de pino, en contravencion a.las disposiciones contenidas en la presente
iay a lo especificado en la notificacién correspondiente; :

0 se presenten los informes previstos en la presente Norma;
e falsifique o altere la documentacién e informacién requerida para amparar el transporte de resina de pino;
Se transporte resina de pino, sin la documentacion respectiva, y

¢ ejecuten actos u omisiones que contravengan las disposiciones de la presente Norma.



ucto de la Procuraduria Federal de Proteccion al Ambiente, realizara las visitas de inspeccion y

3. La Secretaria, por cond
nto de las disposiciones contenidas en esta Norma.

ditorias técnicas que se requieran para vigilar el cumplimie

orma, asi como las violaciones e infracciones cometidas respecto de sus disposiciones, se

‘incumplimiento de la presente N
Forestal, la Ley General del Equilibrio Ecolégico y la Proteccion al Ambiente y demas

ncionaran en los términos de la Ley
denamientos legales aplicables.

RIMERO. La presente Norma entrara en vigor al dia siguiente de su publicacion en el Diario Oficial de la Federacion.

expedidos con anterioridad a la fecha de entrada en vigor de

EGUNDO. Los permisos de aprovechamiento de resina de pino,
titular cumpla con las deméas disposiciones establecidas

presente Norma, continuaran teniendo validez, sin perjuicio de que su
1 la misma.

‘RCERO. Los centros de almacenamiento a partir de la entrada en vigor de la presente Norma, tendran un plazo que no
dra exceder de tres meses para solicitar su inscripcion al Registro Forestal Nacional.

UARTO. Las notificaciones presentadas con anterioridad a la entrada en vigor de esta Norma, continuaran vigentes, debiendo
sstarse en lo conducente a lo estipulado en el punto 4.1.2. de la presente Norma, en un plazo de 60 dias naturales, contados a

rtir de su entrada en vigor.

éxico, D.F., a 2 de abril de 1996.- La Secretaria de Medio Ambiente, Recursos Naturales y Pesca, Julia Carabias Lillo.-
ibrica.

orma Oficial Mexicana NOM-117-SCFI-1995, Lineamientos informativos para la venta de muebles
¢ linea y sobre medida.

| margen un sello con el Escudo Nacional, que dice: Estados Unidos Mexicanos.- Secretaria de Comercio y Fomento
dustrial.- Direccién General de Normas.- Direccién de Normalizacién.- Subdireccion de Normas.

ORMA OFICIAL MEXICANA NOM-117-SCFI-1995, LINEAMIENTOS INFORMATIVOS PARA LA VENTA DE
EBLES DE LINEA Y SOBRE MEDIDA.

Secretaria de Comercio y Fomento Industrial, por conducto de la Direccién General de Normas, con fundamento en los

V'culos 34 fracciones XIII y XXX de la Ley Orgéanica de la Administracion Publica Federal; 1o., 39 fraccién V, 40 fraccion
L 47 fraccion IV de la Ley Federal sobre Metrologia y Normalizacién, y 24 fracciones I y XV del Reglamento Interior de la

-4

scretaria de Comercio y Fomento Industrial, y

ODNSIDERANDO

e es responsabilidad del Gobierno Federal determinar las medidas necesarias para garantizar que los productos y servicios
e se comercialicen en territorio nacional contengan la informacién necesaria con el fin de lograr una efectiva proteccion de

s derechos del consumidor.

¢ habiéndose cumplido el procedimiento establecido en la Ley Federal sobre Metrologia y Normalizacion para la elaboraciéon
s proyectos de normas oficiales mexicanas, la Presidenta del Comité Consultivo Nacional de Normalizacién de Seguridad al

ario, Informacion Comercial y Practicas de Comercio ordené la publicacién del Proyecto de Norma Oficial Mexicana
OM-117-SCFI-1995, Lineamientos informativos para la venta de muebles de linea y sobre medida; lo que se realizo en el
ario Oficial de la Federacién el 1 de julio de 1996, con objeto de que los interesados presentaran sus comentarios al citado

omité Consultivo.

ha de publicacion de dicho Proyecto de Norma Oficial

e durante el plazo de 90 dias naturales, contados a partir de la fec
namiento juridico, estuvieron a disposicion del publico

fexicana, los analisis a los que se refiere el articulo 45 del citado orde
ara su consulta.



e dentro del mismo plazo, los interesados presentaron sus comentarios al proyecto de norma, los cuales fueron analizados por
citado Comité Consultivo, realizdndose las modificaciones procedentes.

e la Ley Federal sobre Metrologia y Normalizacion establece que las normas oficiales mexicanas se constituyen como el
ento idéneo para la prosecucién de estos objetivos, se expide la siguiente:

ORMA OFICIAL MEXICANA NOM-117-SCFI-1995, LINEAMIENTOS INFORMATIVOS PARA LA VENTA DE
BLES DE LINEA Y SOBRE MEDIDA.

ira los efectos correspondientes, esta Norma Oficial Mexicana entrara en vigor 60 dias después de su publicacion en el Diario

ficial de 1a Federacion.
fentamente
fragio Efectivo. No Reeleccion.

féxico, D.F., a 5 de marzo de 1997.- La Directora General de Normas, Carmen Quintanilla Madero.- Rubrica.

DRMA OFICIAL MEXICANA NOM-117-SCFI-1995, LINEAMIENTOS INFORMATIVOS PARA LA VENTA DE
BLES DE LINEA Y SOBRE MEDIDA.
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- Subprocuraduria Juridica
- SECRETARIA DE COMERCIO Y FOMENTO INDUSTRIAL

- Direccién General de Fomento al Comercio Interior
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bjetivo y campo de aplicacién

presente Norma Oficial Mexicana establece los requisitos minimos de informacién que deben proporcionar a los
midores todas las personas fisicas 0 morales dedicadas a fabricar o comercializar muebles de linea y sobre medida, en

orio nacional.

efiniciones

esta Norma Oficial Mexicana se establecen las definiciones siguientes:

ersona fisica o moral que adquiere, realiza o disfruta, como destinatario final, un mueble de linea o sobre rpedida.

factura
se especifican los precios de los muebles solicitados, servicios prestados,

umento elaborado por el proveedor en el que
sy partes de los muebles adquiridos por el consumidor.

Federal de Proteccion al Consumidor.



uebles de linea

1 los muebles que se fabrican en serie bajo ciertos patrones o modelos, para su comercializacion al consumidor.
‘Muebles sobre medida

1 los muebles fabricados con determinadas caracteristicas especificas a peticién del consumidor.

NOM

ma Oficial Mexicana.

Orden de trabajo, nota de compra o contrato de adhesién

¢l documento donde se especifican todos los conceptos que se requieren en la operacion comercial (caracteristicas, costos,
lalacion, distribucion, fecha de entrega, derechos y obligaciones, etcétera), mediante el cual se formaliza la operacion.

Presupuesto

‘ldocumento en el que se detallan los precios de los muebles, piezas, partes, asi como los cobros por concepto de instalacion
ete y, en general, todos aquellos gastos que deban ser pagados al proveedor como resultado de la operacién comercial de que
ate.

ocuraduria

aduria Federal del Consumidor.

Proveedor

persona fisica o moral que habitual o periédicamente fabrica, ofrece, distribuye o vende muebles de linea y sobre medida.

' sposiciones generales

a presente NOM es de interés y observancia general para todos aquellos proveedores de muebles de linea y sobre medida.

as 6rdenes de trabajo, notas de compra o contratos de adhesién que pretendan utilizar los proveedores para perfeccionar la
tica comercial, deben:

a) Cumplir con lo dispuesto en la presente NOM.
b) Estar escritos en idioma espaiiol, sin perjuicio de que se expresen en otros idiomas.
¢) Ser legibles.

d) Contener las penas convencionales a las que se hacen acreedoras las partes por incumplimiento, asi como
el procedimiento para hacerlas efectivas.

€) Mencionar los aspectos relativos a las garantias.

ementos informativos

proveedores deben de proporcionar la informacién necesaria de manera clara, oportuna y veraz para evitar inducir a error o
1sién al consumidor.

e la publicidad

aquellos medios utilizados para informar, promover o realizar publicidad relacionada con la venta de muebles de linea y
medida, deben observar lo que en este sentido marca la Ley.



Del presupuesto

| proveedor debe entregar al consumidor un presupuesto por escrito en donde se mencione si su elaboracion implica erogacion
guna. La elaboracion y posterior entrega del presupuesto serd a peticion del consumidor, traténdose de muebles de linea o, en
odo caso, tratandose de muebles sobre medida.

| presupuesto debe contener, como minimo, los siguientes datos:
a) Requisitos fiscales: nombre o razén social, domicilio y RFC.

b) Caracteristicas del mueble o muebles solicitados por el consumidor, tales como: modelo, color,
dimensiones, acabado, nimero de piezas, materiales empleados, etcétera.

¢) Fecha de entrega a partir de la aceptacion del presupuesto.
d) Precio total del mueble y, de ser el caso, precio de cada una de las piezas o componentes que lo integran.

e) Indicacién de los procedimientos a seguir cuando las piezas o materiales utilizados estén sujetos a
variaciones de precios fuera del control del proveedor.

f) De ser el caso, las erogaciones adicionales por concepto de flete, instalacién, mantenimiento, etcétera.
g) Vigencia del presupuesto.

| proveedor sélo podré iniciar la elaboracién o el envio del mueble o muebles a partir del momento en que el consumidor
orgue su consentimiento por escrito.

De la formalizacién de la transaccion

| proveedor debe expedir al consumidor una orden de trabajo, nota de compra o contrato de adhesién para realizar el pedido
licitado. De ser el caso, a conveniencia del proveedor, el documento del presupuesto puede hacer las veces de la orden de
abajo, nota de compra o contrato de adhesion. En todo caso, el documento mediante el cual se formalice la transaccion debe
ontener cuando menos los siguientes datos:

a) Nombre y domicilio del proveedor y del consumidor.

b) Fecha en que se realiza el pedido y firma de aceptacion del presupuesto por parte del proveedor y del
consumidor.

¢) Caracteristicas del mueble o muebles ordenados por el consumidor o las piezas de que se compone,
sefialando: modelo, color, dimensiones, acabado, nimero de piezas, materiales empleados, etcétera.

d) Precio del mueble o muebles contratados.

¢) Desglose de los gastos por flete, instalacion, mantenimiento, etcétera, en caso de proceder éstos.
f) Detalle de la opcidn de pago convenida entre las partes.

g) Plazoy condiciones de entrega de los muebles contratados.

'h) Garantia ctorgada por el proveedor, la cual, sin perjuicio de lo que en este sentido marca la Ley, debe
comprender cuando menos los siguientes aspectos:

1. Condiciones y procedimientos para hacerla valida.
2. Vigencia, la cual se entendera desde la fecha de entrega de los muebles de linea y sobre medida.

3. Obligacién del proveedor de responder por la garantia de los muebles vendidos y de que ésta se
lleve a cabo a la entera satisfaccion del consumidor, sin cargo alguno para éste sobre las partes,



materiales y mano de obra utilizada, salvo aquellas piezas o aparatos que por sus caracteristicas no
tengan garantia, las cuales deben quedar contempladas en la orden de trabajo.

4. En el caso de que un tercero sea el responsable de la garantia por alguna de las piezas, partes o
muebles adquiridos, el proveedor debe proporcionar al consumidor los datos necesarios para hacerla
valida, sin menoscabo de su responsabilidad ante el consumidor.

i) Informacion de los procedimientos para reclamaciones, devoluciones y reembolsos.

j) Penas convencionales a que se hace acreedor tanto el proveedor como el consumidor por concepto de
incumplimiento. Los montos o porcentajes de las penas convencionales deben ser equitativas o de igual
magnitud para ambas partes.

odelo de la orden de trabajo, nota de compra o contrato de adhesién que pretendan utilizar los proveedores debe ser
rado ante la Procuraduria.

e las tarifas
henoscabo de lo que en este sentido marca la Ley:

a) Los proveedores de muebles de linea y sobre medida deben contar con un catdlogo actualizado de los
precios y tarifas de muebles, materiales, disefios y acabados que ofrezcan, a fin de que el consumidor cuente
con informacion suficiente sobre el precio de los mismos.

b) Los precios de los muebles de linea y sobre medida deben especificarse en moneda nacional, sin
menoscabo de que también puedan indicarse en moneda extranjera y debe hacerse explicito si incluyen IVA.

¢) De conformidad con la Ley Monetaria, el consumidor debe pagar en moneda nacional. Las obligaciones de
pago contraidas en moneda extranjera se solventaran entregando el equivalente en moneda nacional al tipo de
cambio que rija en la fecha en que se haga el pago.

d) En caso de que los proveedores de muebles de linea y sobre medida requieran del consumidor un anticipo o
depbsito en garantia para el pedido u orden de trabajo, deben incluirlo en la lista de precios, en el presupuesto
o colocar en lugar visible la cantidad monetaria que deben cubrir.

¢) Cuando el consumidor efectue el anticipo o depdsito en garantia, el proveedor debe expedir el comprobante
respectivo, el cual debe contener, al menos, los siguientes requisitos:

1) Nombre o razon social del proveedor.
2) Fecha e importe del depésito.
3) Nombre y firma de la persona que recibe el depbsito.
4) Sello del proveedor.
5) Requisitos que establezca la normatividad fiscal aplicable.
f) De ser el caso, el anticipo o dep6sito en garantia debe ser reintegrado al consumidor en el momento en que

éste cubra el importe total del bien adquirido, o bien, ser utilizado para cubrir dicho importe, si asi lo prevé la
orden de trabajo, nota de compra, presupuesto o el documento mediante el cual se formalizo la operacion.

g) Cuando se trate de un paquete de muebles y aparatos, el proveedor debe informar al consumidor el detaile
de cada uno de ellos, asi como el niimero de piezas y costo de los mismos.

h) En el caso de que el proveedor contemple dentro de sus tarifas, cobros por concepto de seguros de los
bienes contratados, debe manifestarlo en forma clara y explicita en el presupuesto y la orden de trabajo o nota
de compra.




. Verificacion

l'cumplimiento de lo dispuesto en la presente NOM debe ser verificado por la Procuraduria, conforme a lo dispuesto en la Ley.

. Bibliografia
¢ Ley Federal sobre Metrologia y Normalizacién (Diarie Oficial de la Federacién 1/07/92).

* Ley Federal de Proteccion al Consumidor (Diario Oficial de la Federacién 24/ 12/92).

e Revista del Consumidor No. 163 de 1988.

Concordancia con normas internacionales
se establece concordancia con normas internacionales por no existir referencia disponible al momento de su elaboracién.

€éxico, DF., a 5 de marzo de 1997.- La Directora General de Normas, Carmen Quintanilla Madero.- Ribrica






