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INTRODUCCION

Esta tesina fue elaborada en el Diplomado de Comercio Exterior, organizado por
BANCOMEXT, durante el verano 2001, que permite a los egresados de la licenciatura
en Comercio Internacional de la Universidad Vasco de Quiroga obtener el titulo
profesional respectivo.

La tesina consiste en la formulacién de un proyecto de exportacion de edredones
finos a Costa Rica, el cual se integra por 5 puntos, que son: 1) La empresa y el
personal clave, 2) El producto, 3) Selecciéon del mercado meta, 4) Aspectos
Operacionales, y 5) Aspectos financieros.

En el primer punto se presentan los antecedentes de la empresa; y se aplicé la
metodologia de la planeacién estratégica, para formular la visién, misién, objetivos, y
metas de la misma; se analizo su portafolio de negocios, concluyéndose que la linea
de productos de edredones es la mas viable para el proyecto de exportacion.
Enseguida se analizo el personal y la organizacién de la empresa, asi como sus
fortalezas y debilidades, y las oportunidades y riesgos de la empresa.

En el segundo punto se hace un analisis y descripcion del producto seleccionado,
iniciando con su clasificacion arancelaria de acuerdo al Sistema Armonizado, al
Sistema Arancelario Centroamericano; se describen cuales son los productos
competidores; se investigd sobre las normas que debe de cumplir el producto tanto
en México como en Costa Rica; se elaboro su estructura de costos, y finalmente se
mencionan las ventajas competitivas del producto.

La seleccién del mercado meta es el tercer punto, se inicio por hacer una
investigacion actual del sector correspondiente al producto, en este caso del sector
textil; continuando con la seleccion del mercado meta, dando sus antecedentes,
informacion general, aspectos cualitativos y cuantitativos, asi como las barreras de
acceso, analisis de la competencia y macroentorno.

Los aspectos operacionales se mencionan en el cuarto punto, que incluye 7
apartados, destacando la adecuacion de la mezcla de mercadotecnia; la logistica
internacional y los riesgos criticos y planes de contingencia.

Finalmente en el quinto punto se hace un analisis de los aspectos financieros,
partiendo desde la estimaciéon del financiamiento necesario para la empresa,
determinacion de los estados financieros pro forma y de las principales razones
financieras.

La tesina inicia con una breve justificacion de la misma, y termina con las
conclusiones, en las cuales se establece que el proyecto es viable y rentable,
dependiendo la ejecucion del mismo de la Comercializadora Rych.
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JUSTIFICACION

En México al igual que en la mayor parte de los paises del mundo, las micro,
pequefias y medianas empresas son las que predominan, sobre todo las primeras.
Baste sefialar, que en 1998 en el pais, segin datos del INEGI del Censo Econédmico
de 1999, existian 344,118 unidades econdmicas en la industria manufacturera, con
4,232,322 trabajadores, lo que arroja un promedio de 12.3 empleados por unidad de
produccién, y si se considera que son empresas medianas, las que ocupan a 50 o mas
personas, se puede concluir que en promedio todas las empresas manufactureras son
micro o pequefias. En Michoacén, se registraban 19,731 unidades econémicas con
82,368 personas ocupadas, con 4.2 empleados en promedio.

Por otra parte, uno de los grandes retos que actualmente enfrentan las micro y
pequefias empresas, es el desarrollar una capacidad competitiva en el mercado
internacional, es decir, que alcancen un nivel de produccién, precios, organizacion,
estandarizacion, calidad, y servicio que les permita colocar sus productos en el
mercado internacional; esto se ha logrado en paises como Italia, donde la mayor
parte de las exportaciones se genera en este tipo de empresas.

En nuestro pais y en Michoacan, existen micro y pequefias empresas que rednen las
caracteristica antes mencionadas, pero que aun no cuentan con un conocimiento
suficiente de las oportunidades de exportaciéon para sus productos; requiriendo ente
otros apoyos, el de un Licenciado en Comercio Internacional que los asesore y les
ayude a elaborar un proyecto de exportacion.

Asi mismo, se sabe que las exportaciones constituyen un factor muy importante para
impulsar el desarrollo econémico y social de cualquier pais, ya que ademas de los
beneficios econémicos que representa para la empresa, se generan empleos y divisas
que permiten elevar el nivel de vida de la poblacion.

En este contexto, al cursar el Diplomado en Comercio Exterior organizado por
BANCOMEXT, y como parte de su metodologia, seleccione a la Comercializadora Rych
S.A. de C.V., por ser una comercializadora emprendedora que tiene 5 afios
trabajando dentro del mercado nacional, con intenciones de incursionar en el
comercio internacional. Rych, cuenta con 5 empleados, y ventas nacionales de 600
mil délares anuales. Dicha comercializadora ha identificado una micro empresa
manufacturera productora de edredones con caracteristicas competitivas
internacionalmente, como se verd mas adelante en el desarrollo de la tesina.

En esta tesina se han aplicado los conocimientos teéricos y practicos adquiridos en mi
formacién como licenciada en Comercio Internacional y representa un primer
esfuerzo por realizar un proyecto que acredite los mismos y que me sirva como punto
de partida para el ejercicio profesional a través del cual buscaré mi realizacion
personal, y contribuir al desarrollo de Michoacan y de mi Patria.



RESUMEN EJECUTIVO

Comercializadora “Rych”, es una empresa joven, establecida en 1995, de acuerdo a
las leyes mexicanas, en la ciudad de Morelia, Michoacan, México. El personal con el
que cuenta esta altamente capacitado; consta de 2 ejecutivos con grado de Maestria
y con experiencia internacional, pues han vivido en el extranjero, por un espacio de 5
afios; ademdas de 5 empleados bien calificados. Para las actividades contables y
estrategias de desarrollo de la empresa se cuenta con los servicios externos de un
Bufete Fiscal de Contadores. Por otro lado, es una Agencia Aduanal Externa, la que se
hace cargo de todo lo referente a los tramites de importacion y en el futuro de los
tramites de exportacion.

En la actualidad, el portafolio de productos el portafolio de negocios se incremento a
12 lineas incluyendo la de articulos para el hogar.

Como una extension y diversificacion a su actividad econémica, Comercializadora
"Rych” tiene contemplado la exportacién de edredones finos con disefios
internacionales de vanguardia; debido a que se cuenta dentro del grupo de empresas
familiares con una fabrica de estos productos.

El propdsito del presente proyecto es exportar Edredones Finos con disefios de
vanguardia a Costa Rica.

El producto que se desea exportar es un producto de lujo. Son edredones de algodén
confeccionados en tela de Jackar prelavada importada de Estados Unidos de 73 % de
algodon 26% de poliéster; ribeteado con cordén en diversos modelos; algunos
modelos son de algodén y otros de rayén; de 7/16” de grosor. El forro es de
bramante nacional 50% de algodén, 50% poliéster. El relleno es de delcrén laminado
(fibra poliéster) de 400gr de densidad. El edredén consta de 11 piezas:

Edredon tamafio king size (2.80m de ancho x 2.40m de largo) 5.600kg.
Rodapié (0.37m de largo x 2.40m sobre 2.00m x 1.90m) 1.450kg.

2 Fundas king size (1.00m de alto x 0.60m de ancho) 0.450kg cada una.

2 Cojines en forma de sobre (0.45m de ancho x 0.40m de alto) 0.500kg cada
uno.

2 Cojines decorativos (0.50m de ancho x .045m de alto) 0.480kg cada uno.

2 Cojines decorativos (0.50m de ancho x 0.33m de alto) 0.310kg cada uno.

1 Cojin en forma de rodillo (0.50m x 0.18m de circunferencia) 0.620kg.

El rodapié esta elaborado de tela ligamento de satin 73 % algodén, 26 % poliéster,
montada sobre bramante nacional de 180 hilos.

Los cojines y fundas estén elaborados en la misma tela del edredén, las fundas y los
cojines de 0.50m x 0.45m, vienen con cordén, mientras que las fundas 0.45m x
0.40m son de forma de sobre y con fleco, dependiendo del modelo, otros cojines y
fundas son con bullién o tasselball. El relleno de los cojines va en bolsa de entretela
de poliéster y con un cierre cada uno. El rodillo no lleva cierre. El peso total
empacado del edreddn es de 11.500kg.



La clasificacion arancelaria de los edredones de acuerdo al Sistema Armonizado (SA)
y al Sistema Arancelario Centroamericano (SAC) es la siguiente: Seccién XX, Capitulo
94; partida 9404; Subpartida 9404.90.00; Fraccion 9404.90.00.90.

En la Clasificacién Uniforme para el Comercio Internacional (CUCI), es la siguiente:
Seccién 9, Divisién 94; Grupo9404; Subgrupo 940490.

En el Sistema de Clasificacion Industrial de América del Norte (SCIAN) es: Sector 31;
Subsector 314; Rama 3141; Subrama 314129; Clase 314129,

Las ventajas competitivas de este producto son las siguientes:

e Una marca distinguida, bien posicionada en el mercado nacional.

e Tecnologia avanzada en la fabricacion del producto, con maquinaria
especializada, asi como personal de alto nivel.

e Durabilidad del producto de mas de 5 afios.

e Los accesorios que incluye el edredon como son los cojines, las fundas, el
rodapié y en algunos modelos las sdbanas.

e Disefios internacionales de vanguardia.

Los principales productos competidores directos que se encuentran en el mercado son
las edrecolchas, las colchas de punto y de tela, y los mismos edredones populares,
fabricados con telas econdémicas y disefios comunes.

Los productos competidores indirectos son las cobijas de lana y de poliéster, las
colchonetas y los zarapes o gabanes.

Se selecciond como pais meta para la oferta exportable a Costa Rica, en base a los
siguientes criterios de seleccién:

e« Es un pais con una economia estable; su ingreso per capita es elevado
(3950 USD).

e Las importaciones de Costa Rica, procedentes de México han ido en
aumento de 1990 al 2000, mientras que las exportaciones de Costa Rica a
México han disminuido de 1999 a 2000.

e Potencial de exportacion con este pais, que no se ha aprovechado del todo.

e Existe una afinidad cultural.

* Los edredones son productos que gozan de preferencia arancelaria.

Los criterios para segmentar nuestro mercado meta fueron: el ndmero de poblacién y
de viviendas tipo urbano.

Se utilizaron estos criterios porque los edredones son un articulo para el hogar, por lo

;anto su compra esta en funcion del nimero de hogares y de las personas que los
abitan.

Ademas se utilizd criterio de viviendas urbanas, ya que por ser un producto de lujo,
no se encuentra dentro de las posibilidades econémicas de todos.
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El siguiente cuadro resume la combinacién de los diferentes criterios que determinan
la segmentacién de nuestro mercado.

SEGMENTACION DEL MERCADO
Pais Costa Rica
Provincia (Capital) San José
No. De viviendas en Costa Rica 826,590
No. De viviendas en
San José - Costa Rica 299,711
No. De viviendas urbanas en
San José - Costa Rica 195,688
Personas por cada vivienda
urbana 4
Considerando la conformacién de la vivienda (4 personas
promedio), el uso de este producto se estima de un factor entre
1 y 2 edredones por vivienda.

Considerando que el proceso de compra estd integrado por diversas etapas en las
cuales intervienen varios agentes, es necesario para la 6ptima comercializacién de
nuestro producto tomar en cuenta el perfil del consumidor final.

Generalmente un articulo del hogar es elegido o seleccionado por el ama de casa. Por
lo tanto, la distribuciéon en tiendas departamentales y de decoracién, es la mejor
opcién, ya que es a donde acuden mujeres de clase media-alta y alta, con poder
adquisitivo para comprar un articulo de lujo para el hogar.

Tomando en cuenta el cuadro anterior podemos definir que el mercado meta tiene un
total de 195,688 viviendas urbanas en San José, Costa Rica. Considerando la
conformacién de las viviendas por 4 personas, el uso de este producto se estima de
un factor entre 1 y 2 edredones por vivienda.

Los principales paises exportadores este tipo de productos, a Costa Rica son:

Estados Unidos de Norte América
México

Ecuador

Guatemala

Taiwan

China

En un principio las ventas de los edredones se realizaran tan solo en el drea de San
José, Costa Rica, debido que el volumen de exportacién no es muy grande y a que el
producto estara en una etapa de introduccién en el mercado. Sin embargo, se espera
aumentar el volumen de exportacion para expandirse a otras provincias

costarricenses.



A continuacion se presenta los estados de resultados pro forma para los préoximos 5
anos, expresado en pesos mexicanos:

2002 2003 2004 2005 2006

Ventas Totales 4,872,223.00| 5,018,389.69| 5,168,941.38| 5,427,388.45 | 5,698,757.87
Compras 3,458,450.00 | 3,562,203.50| 3,669,069.61| 3,779,141.69 | 3,892,515.94
Utilidad Bruta 1,413,773.00| 1,456,186.19| 1,499,871.78| 1,648,246.76 | 1,806,241.93
Gastos de Operacion 515,638.00 531,107.14 547,040.35 563,451.56 580,355.11
Utilidad en Operacién 898,135.00 925,079.05 952,831.42 1,084,795.19| 1,225,886.82
Gastos Financieros 220,500.00 99,750.00 5,250.00

Utilidad Del Ejercicio| 677,635.00 | 825,329.05 | 947,581.42 | 1,084,795.19 1,225,886.82

En virtud de la pequefiez del volumen de ventas (180 edredones trimestrales) en el
mercado de Costa Rica, no se anticipa ninguna reaccién importante por parte de los
competidores, dando la oportunidad de que el producto se posicione dentro del
mercado como un producto de alta calidad con disefios exclusivos. En un horizonte de
cinco afios se pronostican ventas alrededor de $ 4,786,955.88 en el mercado de
exportacion,

Tomando en cuenta lo anterior las ventas totales serdn del orden de $5,698,757.87;
de las cuales el 84% se estiman del mercado de exportacion de Costa Rica y el 16%
restante de las ventas nacionales.

Después de investigar cuales son las reglamentaciones aplicables a los edredones, se
analizo el producto para saber que modificaciones se le debian hacer, concluyendo
que lo Unico que habia que cambiar es el etiquetado.

Es importante continuar monitoreando el macroentorno, la opinién publica y los
clientes para asegurar su satisfaccion total y la rentabilidad de la empresa.
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1. LA EMPRESA Y EL PERSONAL CLAVE

1.1 Antecedentes de la empresa

Rych es una empresa comercializadora de origen michoacano, inicié operaciones en el
afio 1995 por iniciativa de la sefiora Laura Isabel Garcia Chavira y el sefior José
Francisco Roman Garcia. En 1996 se registré la marca Rych ante el Instituto
Mexicano de la Propiedad Industrial.

La ubicacién de esta empresa es la ciudad de Morelia, en la calle Hurinda No. 39.
Colonia Felix Ireta, Morelia, Michoacidn, México. Su direccidn electrénica es:
rych@morelia.podernet.com.mx

En los principales centros urbanos del Estado se desarrolla la actividad comercial, la
Ciudad de Morelia, Zamora y Uruapan cuentan con una central de abastos. Respecto
al suministro de productos basicos al pormenor, el estado cuenta con 104 mercados
publicos, 52 tiendas de autoservicio, 952 tiendas oficiales, 52,904 tiendas
miscelaneas, asi como 42 rastros mecanizados. La actividad del comercio ocupa el
segundo lugar después del sector servicios, de acuerdo a la aportacién del PIB, con
un contribucién del 19.07% ligeramente inferior a la media nacional que es del 22%.
El nimero de establecimientos dedicados a esta actividad, es de 52,888 de los
cuales el 95% lo constituyen comercios al pormenor.*

Los datos anteriores reflejan que el sector comercio es y ha sido tanto para el Estado
como para Morelia el segundo motor generador de ingresos.

Con apego a la vocacién del comercio que destaca en el estado, nace Rych con el
proposito de constituirse en un negocio, tipo microempresa familiar, sélido, serio y
con una vision de consolidarse en el corto tiempo en el dmbito local y estatal.

Rych inicié sus operaciones con un portafolio de productos poco extenso pero bien
definido, delimitado por los segmentos de las Instituciones de Gobierno y empresas

particulares.

Con el esfuerzo, atencién y dedicacion del personal que integra esta empresa la
cartera de clientes crecié sumando hasta ahora 50, siendo el 80 % de ellos la parte
proporcional clave generadora de ingresos. Asimismo el portafolio de productos se
increment6 a 12 lineas incluyendo la de articulos para el hogar.

Aungue Rych cuenta hoy con una presencia y consolidacién significativa en el sector
institucional, también es cierto que este sector es uno de los mas vulnerables por la
influencia de los cambios econdémicos, sociales y politicos en la administracién publica

municipal, estatal y federal.

! Anuario de Datos socioeconémicos INEGI 2000.



Con la visién de ampliar los segmentos de mercado y la experiencia adquirida durante
estos afios, se amplié la comercializacién de productos, considerando la linea de
articulos para el hogar como una alternativa, con el producto de edredones.

Cabe hacer mencién que las relaciones comerciales del proveedor de edredones son
estables, se mantiene una buena comunicacién e integracion de negocio; toda vez
que este es parte de un nucleo familiar empresarial.

Por lo anterior y con la visién de trascender en el comercio, Rych inicia una nueva
etapa, buscando mercados en el campo internacional, con la introduccién de la nueva
linea de articulos para el hogar, especificamente con el producto de edredones.

1.2 Misién, Vision, Objetivos y Metas
Mision

Comercializar productos de calidad a precios competitivos a instituciones
gubernamentales, empresas particulares, mayoristas y minoristas en el mercado
estatal, nacional, asi como en mercados internacionales. Buscando siempre que todos

~ los implicados en la cadena comercial obtengan beneficios econémicos y se satisfagan
. sus necesidades y expectativas.

- Visién

- Somos una comercializadora consolidada y posicionada dentro del mercado como un
- agente proveedor de productos de calidad, a precios competitivos y con un excelente
- servicio a nivel nacional e internacional, cumpliendo siempre con las expectativas del
~ cliente, tanto de la iniciativa privada como publica; a su vez somos un ente social que
- contribuye al desarrollo econémico del estado.

. _Filosofia

~Ser una comercializadora proveedora de productos que satisfagan las necesidades del
- cliente con un excelente servicio; a precios competitivos.

' Politica de Calidad

Valores Organizacionales

| iderazgo
itud de servicio




Objetivo general

Ofrecer siempre productos de calidad que cumplan con las expectativas y
necesidades del mercado o consumidor final, segin sea el caso, dando siempre una
excelente atencién y servicio al cliente.

Objetivos a corto plazo

» Consolidarnos en el sector plblico y privado como el primer proveedor de
productos de oficina, suministros y calidad de servicio.
» Ampliar nuestro mercado a nivel internacional.

Objetivos a mediano plazo

» Incrementar nuestro margen de participaciéon en el mercado y nuestros
beneficios econémicos al simplificar y hacer mds productivos nuestros procesos

> Eficientar la cadena cliente-proveedor.

» Consolidar los vinculos y relaciones de largo plazo con nuestros clientes.

Objetivo general del Proyecto de Exportacion de Edredones

Ofrecer al mercado internacional un producto de calidad y disefios de alta moda, que
satisfaga las exigencias del consumidor; a través de una buena y estrecha relacién
con los clientes y proveedores.

Objetivos a corto plazo del Proyecto de Exportacion de Edredones

» Ofrecer al mercado meta un producto de calidad y disefio

» Que el producto cumpla con todas las normas para poder entrar al mercado

meta.

Dar a conocer nuestro producto a posibles clientes en el mercado meta.

Contactar una cartera de clientes.

Convencer a los posibles clientes que comercializadora Rych es una empresa

seria y confiable.

» Establecer una cartera de clientes.

> Elegir el canal de distribucién que mejor se adecue al producto y al mercado
meta.

Y'Y

Objetivos a mediano plazo del Proyecto de Exportacion de Edredones

» Que nuestro producto sea identificado por nuestro clientes como un producto
con calidad y diseno.

» Conocer si nuestro producto y servicio satisface por completo a nuestros
clientes.

» Eficientar el proceso de comercializacién para disminuir costos y ofrecer precios
mas competitivos en el mercado meta.

> Analizar junto con nuestro cliente y proveedor si es necesaria alguna
adecuacion al producto.



Metas

» Vender un total de 180 edredones al trimestre.

> Aumentar la oferta exportable en un 100% en dos afos.

> Identificar junto con el cliente que modelos tienen mayor demanda y en base a
€so, establecer junto con el proveedor la cantidad a producir de cada modelo.

> Disefar e implementar un programa de aseguramiento de proveedores.

1.3 Portafolio de Negocios

Durante mas de 6 afios Comercializadora Rych se ha dedicado exclusivamente a
comercializar las lineas de los productos siguientes: muebles para oficina, papeleria,
equipo de computo y consumibles; sin embargo los efectos de |a globalizacién,
competencia, y los constantes cambios en las legislaciones y politicas del principal
segmento de clientes (institucional) hace necesario buscar una diversificacién de
productos en busca de mayores beneficios econdmicos.

Como resultado de esos esfuerzos Rych ha ampliado sus lineas de productos, las
cuales se listan en la siguiente matriz de analisis, en funcion de la importancia que
representan para las areas de Costo y Ventas.

| No. | PRODUCTO | PRIORIZACION POR AREA
[ COSTOS VENTAS
01 |PAPELERIA E C
02 |MUEBLES DE OFICINA E C
03 |MEBLES PARA  EL E '
HOGAR
03 |LINEA BLANCA A >
105 |EQUIPO DE COMPUTO A C
06 |CONSUMIBLES E A
07 |FABRICACION F A
INTEGR.BOTIQUINES

08 | BIBLIOGRAFIA D C
09 |ARTIC. DIDACTICOS F C
10 |EQUIPO DE CAMPISMO E C
11 |ARTIC. DE LIMPIEZA D C
CRITERIOS DE CALIFICACION:

A : Muy importante (V)

B : Importante (V)

C: Poco importante (V)

D : Alto (C)

E : Medio (C)

F : Bajo (C)

Aunque el portafolio de negocios de Comercializadora Rych es amplio, los productos
gue actualmente comercializa no son atractivos para el mercado externo ademas el

margen de utilidad es corto, es decir, son productos mercadolégicamente no viables y
econdmicamente no rentables.




Por lo tanto, se analizé la oportunidad de negocio que presenta la comercializacion
del edredén, toda vez que, el fabricante de este producto es una unidad de negocio
de un sistema empresarial familiar a la cual Rych también pertenece.

Por lo anterior la linea de edredones tiene ciertas caracteristicas y ventajas sobre las
otras lineas de negocios, que a continuacion se mencionan.

En primer lugar, es un producto de excelente calidad cuyo disefio y acabados lo hace
competitivo en practicamente cualquier mercado. Ademads, existe una estrecha
relacién entre Comercializadora Rych y los fabricantes del producto, que permite
ociaciones confiables donde ambas partes ganen. Por ultimo, la capacidad de
oduccion del producto es posible aumentarla hasta el doble sin descuidar la calidad

del producto.

inalmente después de una evaluacién general se llegé a la conclusion de que los
edredones son una linea de negocio que tienen un potencial exportador que
representa una oportunidad de mercado y crecimiento para Rych.

Organizacién Actual y Equipo Directivo

ych, es el nombre comercial de una empresa que pertenece a una persona fisica,
ace en el afio de 1995 bajo el marco de las leyes mexicanas.

la administracién la constituye un Director General, un Gerente de Compras, un
erente de Ventas y un Auxiliar Administrativo, asimismo para cubrir con efectividad
| drea de importaciones y exportaciones en lo que a logistica y tramites se refiere, se
ienen contratados los servicios de una agencia aduanal y un despacho contable para
los asuntos fiscales principalmente.
Como ya se mencioné antes Rych nace con el proposito de responder a las
wpectativas de formar un negocio familiar, su ciclo de vida respecto al tiempo de
sracion y vision empresarial la ubica en una etapa de crecimiento, de ahi que su
sstructura organizacional no es compleja. Su organigrama actual refleja su operacion
- organizacion que obedece a un enfoque basado en los procesos de trabajo y el
ervicio al cliente; su disefio piramidal establece y delimita los diferentes niveles de
oridad y las lineas de comunicacién, que permiten centrar la atencion al cliente,
1a flexibilidad en los procesos, el trabajo en equipo y la potencializacion en todos los
jlestos de trabajo. Anexo 1-A

nismo en el Anexo 2-A se describen los perfiles de puesto de los primeros niveles
 la organizacion de la empresa.

5 Fortalezas y Debilidades

andlisis pretende ofrecer una mejor perspectiva de la empresa al exponer las

ezas y debilidades de la misma. De esta manera se analiza el entorno en el cual
esenvuelve considerando sus potenciales y obstdculos a corto, mediano y largo
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La primer parte de este andlisis se enfoca particularmente a estudiar a la empresa a
su interior, es decir un listado de sus fortalezas y debilidades de una manera objetiva
y concreta. En este orden se presenta de manera enunciativa mds no limitativa los
puntos antes mencionados, asimismo en una segunda parte se presentan las
oportunidades y riesgos, producto de un anélisis del entorno de la empresa.

FORTALEZAS l DEBILIDADES
PLANEACION Y ORGANIZACION
» Organizacion flexible y plana que|s Falta un proceso de planeacion

facilita la toma de decisiones vy el estratégica.
enriquecimiento de los puestos de|e Poca integracion de los planes de
trabajo. trabajo con las otras areas.
e Descentralizaciéon de la toma de|e Falta de capital.
decisiones.

e Flexibilidad y adaptabilidad de las
politicas de comercializacién

RECURSOS HUMANOS

« El personal directivo posee|e Poco personal.
conocimientos del la cultura e
indiosincracia de varios paises lo
cual les permite tener una vision
amplia del mundo y costumbres.

e Personal comprometido,
responsable y con iniciativa para
solucionar los problemas que se
presenten.

e Se trabaja con wuna vision de
equipo.

VENTAS

e Reducida cartera de clientes.

e Clientes con una centralizada
toma de decisiones,
procedimientos complejos.

e Bajo volumen para establecer
contratos con proveedores de
mensajeria de mejor calidad.

COMPRAS

* No hay linea de crédito con todos
los proveedores.

INVENTARIOS

e Cero inventarios.

12




OPORTUNIDADES

RIESGOS

Es un sector demandante en
diversas lineas y productos.
Flexibilidad para ampliar o
cambiar el tipo de mercado segun
su rentabilidad.

Competencia desleal.
Rotacion de personal del drea de

compras.

13



2. EL PRODUCTO

2.1 Clasificaciones arancelarias

La clasificacion arancelaria de los edredones de acuerdo al Sistema Armonizado y al
Sistema Arancelario Centroamericano (SAC) es la siguiente:

CLASIFICACION

CONCEPTO

SECCION

XX

Mercancias y productos diversos

CAPITULO

94

Muebles; mobiliario medicoquirdrgico;
articulos de cama y similares; aparatos de
alumbrado no expresados ni comprendidos
en otros capitulos; anuncios, letreros, placas
indicadoras, luminosos y articulos similares;
construcciones prefabricadas.

PARTIDA

9404

Somieres; articulos de cama y articulos
similares (por ejemplo: colchones,
cubrepiés, edredones, cojines, pufes,
almohadas), bien con muelles (resortes),
bien rellenos o guarnecidos interiormente
con cualquier materia, incluidos los de
caucho o plastico celulares, recubiertos o
no.

SUBPARTIDA

9404.90.00

Los demas.

FRACCIONES

9404.90.00.90

Los demas.

En la Clasificacion Uniforme para el

arancelaria es la siguiente:

Comercio Internacional (CUCI) la clasificacion

CLASIFICACION CONCEPTO

SECCION 9 Bienes y productos no clasificados en
ningun otro renglén del la CUCI.

DIVISION 94 Planta industrial completa, no especificada.

GRUPO 9404 Mattress supports; articles of bedding and
similar furnishing (for example, mattresses,
quilts, eiderdowns, cushions, pouffes and
pillows) fitted with springs or stuffed or
internally fitted with any material or of
cellular rubber or plastics, whether.

SUBGRUPO 940490 Otros

La clasificacién arancelaria del Sistema de Clasificacién Industrial de América del

Norte (SCIAN) es:.

CLASIFICACION CONCEPTO
SECTOR 31 Industrias Manufactureras 1
Subsector 314 Textil
Rama 3141 Textile furnishings mills
Subrama 314129 Other household textile product mills
Clase 314129 Quilts made from pruchased materials.
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2.2 Descripcion técnica y mercadolégica del producto
El producto consta de 11 piezas, con un peso total de 11.5 kg:

- Edredén (2.80m de ancho x 2.40m de largo) 5.600kg.

- Rodapié (0.37m de largo sobre 2.00 x 1.90) 1.450kg.

- 2 fundas king (1.00m de alto x 0.60m de ancho) 0.450kg cada uno.

- 2 cojines decorativos (0.50m de ancho x 0.45m de alto) .480kg cada
uno.

- 2 cojines en forma de sobre (0.45m de ancho x 0.40m de alto) 0.500kg.

- 2 cojines decorativos (0.50m de ancho x 0.33 de alto) 0.310kg.

- 1 rodillo (0.50m x 0.18m de circunferencia) 0.620kg.

~ Edredén confeccionado en tela de Jackar prelavado importada de E.U.A. de 73%

algodén 26% poliéster, ribeteado con cordén en diversos modelos, algunos modelos
son de algodon y otros de raydén; de 7/16"” de grosor. El forro es de bramante
. Nacional 50% algodén, 50% poliéster. El relleno es de delcrén laminado (fibra de
- poliéster) de 400gr de densidad.

- El rodapié esta elaborado de tela ligamento de satin 73% algoddén, 26% poliéster,
- montada sobre bramante nacional 180 hilos.

- Los cojines y fundas estan elaboradas en la misma tela del edredén, las fundas y los
cojines de 0.50m x 0.45m, vienen con un cordén en la parte superior para ser
. amarrados. Las fundas y los cojines de 0.45mx0.40m son en forma de sobre y con
fleco, dependiendo del modelo otros cojines y fundas son con bullién o tasselball. El

. relleno de los cojines va en bolsa de entretela de poliéster y con un cierre cada uno.
- El rodillo no lleva cierre.

- El edreddn es un producto de consumo final, su principal funcién es ser un elemento
- decorativo en las recamaras, al cubrir y adornar con sus accesorios una cama. Los
accesorios con los cuales se complementa el edredén son un rodapié, 4 cojines
- decorativos de dos tamafios, 2 cojines en forma de sobre y un rodillo.

- El conjunto logra dar a las recdmaras una imagen agradable y crear un ambiente de
- confort, haciendo que una habitacién por muy sencilla que sea luzca elegante.

E El producto por sus caracteristicas y las necesidades que satisface es distribuido a
traves de tiendas de decoracién y tiendas departamentales, las gue se encargan de
acer llegar el producto hasta el consumidor final.

ri Icipales productos competidores directos e indirectos.

ncipales productos competidores directos del producto “edredones”, que

imos en el mercado son: las edrecolchas, las colchas de punto y tela, y los

redones populares, fabricados con telas y disefios populares.

)ductos competidores indirectos son las cobijas de lana y poliéster, las
etas y los zarapes o gabanes.
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2.4 Normas y Calidad

A continuacion se presenta un cuadro de resumen donde se hace referencia a las
normas de calidad obligatorias y no obligatorias en México y en el mercado meta, en
este caso, Costa Rica; asi como el cumplimiento del producto para dichas normas.

CUMPLIMIENTO DEL

NORMAS PRODUCTO/EMPRESA

MEXICO:
NOM-004-SCFI-1994, Informacion | El producto cumple con esta norma;
comercial- Etiquetado de productos|sin embargo se haran algunas
textiles, prendas de vestir y sus|adecuaciones para obtener una
accesorios. Esta norma establece la|mayor claridad y presentacién en el
informacién  comercial, que los|etiquetado, y asi, mejorar la imagen
fabricantes y confeccionistas | del producto.

nacionales, asi como los
importadores, deben fijar en los
textiles, ropa de casa y en las
prendas de vestir y sus accesorios.

El etiqguetado de textiles y prendas
de vestir comprende cuatro rubros
importantes: a) informacién del
fabricante y/o importador, b) Ia
composicion de fibras, c¢) las
instrucciones de cuidado
(conservaciéon vy limpieza), d) las
tallas de las prendas y/o medidas.
Esta norma a su vez hace referencia
a las normas: NMX-A-84, NMX-A-99,
NMX-A-105, NMX-A-125, NMX-A-
127, NMX-A-149, NMX-A-175, NMX-
A-190, NMX-A-240 Y NOM-008-SCFI.
NMX-Z-9-1978. Establece y describe
el emblema denominado “Hecho en
México”. El emblema consta de la
leyenda y la figura grafica que
identifica a los productos fabricados
dentro del territorio mexicano. La
norma establece la forma,
dimensiones 'y  proporcién  del
emblema. El tipo de letra puede ser
seleccionado entre las 3 familias
tipograficas =~ siguientes:  elvética
media, futura media o grotesca. La
leyenda “Hecho en México” es de uso
obligatorio en todos los envases o
sus etiquetas de productos hechos en
el territorio mexicano. El uso del
emblema, objeto de la Norma NMX-
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Z-9-1978 no es obligatorio; es de
caracter optativo. La leyenda “Hecho
en México”, puede traducirse al
idioma del pais importador o
comercializador de los productos
mexicanos.

COSTA RICA:

RTCR 235:1997. Productos Textiles.|El producto cumple con las
Definiciones y requisitos. Este|disposiciones sefialadas por este
reglamento tiene por objeto | reglamento, toda vez que, la etiqueta
establecer definiciones para la|especifica las fibras que lo componen
denominacion de fibras textiles y los|de acuerdo a las definiciones
requisitos que estas deben cumplir. | sefialadas.

RTCR 236:1997. Productos Textiles.|La especificaciones del etiquetado
Etiquetado. Los productos textiles|corresponden a las sefialadas por la
solo podrdn comercializarse en ellnorma mexicana , por lo tanto si

pais cuando cumplan las| estamos cumpliendo con la anterior,
disposiciones del presente | también estamos cumpliendo con la
reglamento técnico. que exige Costa Rica. Solamente

para mejorar la presentacion e
imagen se adicionara otra etiqueta
para agregar los datos del
importador y la comercializadora.

El producto cumple satisfactoriamente con las normas de calidad, del mercado meta
seleccionado, Costa Rica.

2.5 Estructura de costos

La estructura de costos es de adquisicién, ya que Comercializadora Rych no fabrica,
simplemente es un intermediario entre el productor y el comprador.

A continuacion se presenta una tabla en porcentajes, que muestra los diferentes
conceptos que integran el costo de adquisicion con su porcentaje correspondiente, del
Edredén Modelo Margarita. Los conceptos son los mismos para todos los edredones,
el Unico concepto cuyo porcentaje puede variar de un modelo de edreddn a otro es el

de compra.

Comercializadora Rych
Estructura del Costo de Adquisicién del Edredon Modelo Imperial

_|Concepto Precio de venta / %
Precio de Venta 100%
Compra 75%

Gastos de Operacién 1.5%
Gastos de Administracion 0.3%
Gastos de Venta 1.2%
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Estructura del Costo de Adquisicién del Edredén
Modelo Imperial

75%

ll Compra B Gastos de Operacion O Gastos de Administracion O Gastos de Venta |

.6 Valor para el cliente y ventajas competitivas del producto.
Las ventajas competitivas del producto son:

Una marca distinguida, bien posicionada en el mercado nacional.

Tecnologia avanzada en la fabricacion del producto, con maquinaria
especializada, asi como personal de alto nivel.

Una durabilidad del producto de mas de 5 afios.

Disefos de alta moda actual.

El edreddn ademas de incluir los cojines y las fundas para almohada que
normalmente los incluyen los productos competidores, se incluye el rodapié, el
cual le da un valor adicional a nuestro producto; y en algunos modelos se
incluyen las sabanas.
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3. SELECCION MERCADO META

- 3.1 Situacion actual del sector textil a nivel global, a nivel nacional y en el
- pais meta seleccionado.

~ La primera tabla nos muestra a nivel global, de acuerdo a datos de la OCDE, cual es
~ la importancia de las industrias manufactureras en el comercio internacional de los
. paises miembros de la OCDE:

Imporianca of intarmalional trada for manufscturing Industriea in OECD! couniries

[ 190 [ 1998

B2
22

/ s—'/ J '
’; 3?”4:{{?/«#

1 _d—-t-ﬁ-_-_i_l_—_ll'-“:_d“m

En la tabla anterior se puede apreciar como el sector textiles de la industria
manufacturera tienen una importancia fuerte con respecto a otras industrias, y como
ésta tuvo un crecimiento notable de 1990 a 1996.

Entre las potencias mundiales estan Estados Unidos, Japén y la Unién Europea,
quienes tienen una fuerte capacidad de produccién manufacturera. A continuacion, se
muestra cual es la penetracion de las importaciones y la razon de las exportaciones
de Estados Unidos, Japén y la Union Europea, de su diferentes industrias
manufactureras segun datos de la OCDE:
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~ En cuanto al sector textil estas tres potencias tienen un porcentaje considerable de

- penetracion de importaciones de productos textiles.



. Situacién actual del sector textil en México

La 'pljimera tab,Ia muestra el volumen fisico de la producciéon industrial por divisién de
- actividad economica:

INDICE DE VOLUMEN FISICO DE LA PRODUCCION INDUSTRIAL POR
GRAN DIVISION DE ACTIVIDAD ECONOMICA, 1997-2000
(Por ciento)

Gran divisién de actividad econémica 1997 1999/P 2000/P
Total 116.2 128.8 137.2
Mineria 112.7, 113.4 1178
Industria Manufacturera 120.5 134.8 144.
Construccion 99.6 108.9 114.4

NOTA: P/ Preliminar
Base 1993=100.00
Fuente: INEGI. Estadisticas Econémicas. Indicadores de la Actividad Industrial abril 2001.

' La ilustracion de la tabla indica que la industria manufacturera ha ido creciendo a
- partir de 1997 a un ritmo superior al de la industria minera y de la construccion, lo

cual es un buen indicador.

A continuacién se presenta una tabla en donde se ve en miles de pesos cual ha sido
la produccion de la industria manufacturera por division industrial:

PRODUCCION EN VALORES BASICOS DE LA INDUSTRIA MANUFACTURERA POR DIVISION
INDUSTRIAL, 1990-1999 (Miles de pesos)

Divisién de actividad economica | 1990 | 1998 | 1999 |
recios corrientes 4\
Total 1 160 159 071 6 300 629 445 7 480 667 51
Industria manufacturera 409 522 182 2 337 710 743 2 729 755 78
! g?‘;”cms alimenticios, bebidas y | 105 276 843 507 471 289 606 245 539
abac
Textiles, prendas de vestir 35 530 841 182 321 597 212 299 866
industria del cuero
Industria de la madera 'y 13 177 990 53 994 269 61 186 885
productos de madera
Papel, productos del papel, 20 961 048 85 695 491 101 590 233
imprentas y editoriales
Sustancias quimicas, derivados del 67 955 980 304 298 928 344 672 451
betrdleo, caucho y plastico
Productos de minerales no
metalicos, excepto derivados del 18 918 791 92 690 404 109 557 506
etréleo y del carbdn
Industrias metalicas basicas 27 519913 120 429 747 122 662 198
Productos metalicos, maquinaria y| 130 347 220 922 558 062 1093 173 669
quipo
Otras industrias manufactureras 9 833 556 68 250 956 78 367 438
FUENTE: INEGI. SCNM. Cuentas de bienes y servicios, 1998 - 1999 |

Cémo se puede apreciar en la tabla anterior, la produccion de la industria de textiles,
prendas de vestir e industria del cuero, es una industria en crecimiento, y Sé
encuentra por arriba de otras industrias, estando en el 4to lugar en produccion.
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ciquiente tabla muestra cual ha sido el valor de las exportaciones e importaciones
1(n la actividad economica:

VALOR DE LAS EXPORTACIONES E IMPORTACIONES SEGUN ACTIVIDAD
ECONOMICA, 1990-2000 (Millones de délares)

[Actividad econémica 199 1999 2000
)ET(portaciones (FOB) 26 838.4 136 391.1 166 424.0
/7gr/'cu/tura y silvicultura 1720.7] 3473.3 3655.3
[ Ganaderia, apicultura, caza y pesca ( 441.7 452.6/ 607.4
| Industria extractiva \ §537.6, 94016 15 424.5
Industria manufacturera | 14861 0 122819 A 146 438&
Otros productos no clasificados 277, 244, 298.
Importaciones (CIF) 32 802.7| 146 083.9] 179 479.
Fletes y seguros 1 530.8 4 109.2 5 006.4|
Importacién (FOB) 31 271.9| 141 974.8 174 472.9
Agricultura y silvicultura 1 829.9 4 026.5 4 304.9
Ganaderia, apicultura, caza y pesca 241.1 453.1 493.8
Industria extractiva 388.8| 893.9 1 325.7
Industria manufacturera 28 523.1 133 182.3| 165 220.9
Otros productos no clasificados 289 3 419.0 3 127.6
P/ Preliminar. Fuente: Para 1990; INEGI, Estadisticas del Comercio Exterior de México,
Informacién Preliminar, enero-diciembre 1991. Para 1999-2000: INEGI. Estadisticas del
Comercio Exterior de México, Informacién Preliminar, enero-marzo 2001.

. En resumen, se puede apreciar de la tabla anterior que la industria manufacturera es
' la actividad econémica con mayor valor de exportaciones (FOB), aunque también es
~ cierto que a la vez es la actividad que mas importa.

La siguiente tabla nos ilustra el porcentaje de exportaciones de las diferentes
divisiones de la industria manufacturera:

TABLA DE PORCENTAIJES DE EXPORTACIONES DE LA INDUSTRIA MANUFACTURERA, POR DIVISION DE
ACTIVIDAD ECONOMICA.

Productos
de
minerales
no
metalicos, |Industrias

Sustancias
Industria| Papel, |quimicas,

de la |productos|derivados Productos Otras

Alimen- e 3
f ™ madera y|de papel, del e metalicos, ind.
periodo Total t'C'.Os’ productos imprentas petréleo, exceptuan me}thas maquinaria manufac- Total
igé‘jaiz de y productos deric\j/gdos Licas y equipo tureras
Y madera |editoriales|de caucho del
y plasticos petroleo y
carbén

3.09%| 0.91%| 1.09% 6.54% 2.11% 3.54% 72.25% 1.35%]| 100%
2.83%| 0.78%| 0.92% 6.66% 1.97% 3.20% 74.07% 1.02%| 100%

1999 |122,819.10
2000 | 146,497.40

P/ 59,105.400 2.73%| 0.64%| 0.93% 6.95% 2.05% 3.03% 74.77%| 0.88%| 100%
La clasificacion de las industrias es de acuerdo a la Clasificacién Industrial Internacional Uniforme (CIIU).

P/ Porcentajes obtenidos a partir de cifras preliminares de enero a mayo.

Tabla obtenida a partir de la tabla de exportaciones de la industria manufacturera, por division de actividad econémica,
alor FOB en millones de dolares.

Del 100% de las exportaciones de la Industria Manufacturera, el primer lugar lo
ocupa la division de Productos Metélicos, Maquinaria y Equipo con un 74.07% en el
2000, siguiéndole la divisién de Textiles Prendas de Vestir e industria del cuero con
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."un 8.55% en el 2000, asi que como se puede observar es la segunda division en
“importancia en exportaciones.

f‘En la siguiente tabla se muestra de manera mas especifica cual ha sido el valor de las
~ exportaciones de la industria manufacturera, del sector textiles, prendas de vestir e
industria del cuero, de 1999 a Mayo de 2001:

EXPORTACIONES DE LA INDUSTRIA MANUFACTURERA*, POR DIVISION DE
ACTIVIDAD ECONOMICA, FOB a/ (Millones de délares)
TR —— Porcenlgaje de _partici_pacién
periodo | Total | devestire |, IS0 IUMSn I
industria del cuero | . -
industria manufacturera
1999 122,819.10 11,218.20 9.13%
Enero 7,762.10 690.7 8.90%
Febrero 8,678.60 799.9 9.22%
Marzo 10,548.50 947.8 8.99%
Abril 9,466.80 846.3 8.94%
Mayo 9,939.80 894.2 9.00%)
Junio 10,967.80 1,014.80 9.25%
Julio 9,983.00 997.7 9.99%
Agosto 11,156.00 1,053.10 9.44%
Septiembre 10,798.30 981.9 9.09%
Octubre 11.133,10 986.7 8.86%
Noviembre 11,676.30 1,061.80 9.09%
Diciembre 10,708.90 943.3 8.81%
2000 146,497.40 12,519.80 8.55%
Enero 9,718.70 816.7, 8.40%
Febrero 11,502.70 1,027.60 8.93%
Marzo 11,752.40 1,032.40 8.78%
Abril 10,761.30 942.3 8.76%
Mayo 12,901.40 1,141.70 8.85%
Junio 12,282.80 1,127.80 9.18%
Julio 12,000.20 1,107.40 9.23%
Agosto 13,568.60 1,191.90 8.78%
Septiembre 12,468.20 1,035.80 8.31%
Octubre 14,401.10 1. 13270 7.87%
Noviembre 13,021.00 1,012.30 7.77%
Diciembre 12,119.00 951.2 7.85%
2001 P/ 59,105.40 4,737.00 8.01%
Enero 11,176.40 877.1 7.85%
Febrero 11,047.50 911.5 8.25%
Marzo 12,622.20 1,025.40 8.12%
Abril 11,793.30 933.5 7.92%
Mayo r/ 12,466.00 989.5 7.94%
NOTA: La suma de las cifras parciales puede no coincidir con el total debido al redondeo. Segun la
lasificacion Industrial Internacional Uniforme (CIIU).
/ Incluye el valor de la Industria Maquiladora de Exportacion.
P/ Cifras preliminares a partir de la fecha en que se indica.
r/ Cifras revisadas.
Fuente: Grupo de trabajo: SHCP, Banco de México, SECOFI e INEGI, Comercio Exterior de México.
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Se puede ver como este sector ha presentado una leve disminucién en el porcentaje
de exportaciones sin embargo no es significativo y es un sector fuerte como se ha
apreciado en las tablas anteriores.

:‘ siguiente tabla ilustra cual ha sido el producto interno bruto nacional de México en
,‘wanto al sector textil, prendas de vestir e industrial del calzado, de 1995 a 2000:

Gran Division: 03.-Industria manufacturera
Divisién: 02.-Textiles, prendas de vestir e industria del cuero

Desde: 1995 hasta 2000/3 (serie trimestral)

Textiles, prendas de |Tasa de crecimiento con
Periodo vestir e industria del respecto del mismo

afno / cuero (Miles de pesos a|periodo del afio anterior

trimestre precios de 1993) (%)
1995/1 18,025,348.00] -1.5
1995/2 16,282,213.00 -18.31
1995/3 18,918,159.00 -5.26)
1995/4 19,702,235.00 0.31]
1996/1 19,736,977.00 9.5
1996/2 19,807,141.00 21.65
1996/3 22,389,829.00 18.35
1996/4 22,435,173.00 13.87
1997/1 20,909,150.00 5.94
1997/2 23,253,188.00 17.4
1997/3 24,826,687.00 10.88
1997/4 24,198,537.00 7.86
1998/1 22,900,050.00 9.52
1998/2 23,286,785.00 0.14
1998/3 26,068,565.00 5
1998/4 24,356,634.00 0.65
1999/1 23,032, 771.00 0.58
1999/2 24,166,297.00 3.78
1999/3 26,819,718.00] 2.88
1999/4 25,076,381.00 2.96
2000/1 25,206,433.00 9.44
2000/2 26,124,208.00 8.1
2000/3 27,829,631.00 8,77

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas Geografia e Informatica

'A continuacion se listan los principales paises a donde México importa y exporta,
~ segun la Partida arancelaria 9404, que es la que le corresponde a nuestro producto:

24



México Principales paises de Exportacién
Valor anual 2000 en délares americanos

Por Partida: 9404 Somieres; articulos de cama y articulos similares (por ejemplo:
colchones, cubrepiés, edredones, cojines, pufes, almohadas), con muelles (resortes),
rellenos o guarnecidos interiormente con cualquier materia, incluidos los de caucho o

plastico celulares, recubiertos o né.

Pais Exportaciones %

Estados Unidos de América 130,196,148| 96.01
Irlanda (Republica de) 1,324,819 0.98
Costa Rica (Republica de) 696,920 0.51
Cuba (Republica de) 461,846 0.34
Canada 281,795 0.21
Puerto Rico 279,333 0.2059
Chile(Republica de ) 236,192 0.1741
Venezuela (Republica de) 204,353 0.1506
Paises Bajos (Reino de Los) 196,205 0.1446
Brasil (Republica Federativa del) 171,388 0.1263
Espafia (Reino de) 155,478 0.1146
Belice 151,542 0.1117
Nicaragua (Republica de) 127,852 0.0942
Peru (Republica del) 91,735 0.067
Colombia (Republica de) 46,358 0.0341
Japon 22,571 0.0166
Bolivia (Republica de) 18,115 0.0133
Jamaica 18,040 0.0133
Francia 10,231 0.0075
Israel (Estado de) 9,576 0.007,
Argentina, Republica 6,612 0.0048
Republica Dominicana 4,851 0.0035
Turcas y Caicos Islas 3,186 0.0023
Reino Unido de la Gran Bretafia e

Irlanda del Norte 1,739 0.0012
lAlemania (Republica Federal de) 1,602 0.0011
Bahamas (Comunidad de las) 511 0.0003
Barbados 490 0.0003
[talia 310 0.0002
Egipto (Republica Arabe de) 297 0.0002
Arabia Saudita (Reino de) 165 0.0001
Ecuador (Republica de) 41 0
Antigua y Barbuda 38 0
Taiwan 31 0
Belgica, (Reino de) 10 0
Bulgaria (Republica de) 6 0
Total exportado 135,612,662 100

Fuente: Secretaria de Economia con datos de Banxico
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México Principales paises de Importacion
Valor anual 2000 en délares americanos

Por Partida: 9404 Somieres; articulos de cama y articulos similares (por ejemplo: colchones
cubrepiés, edredones, cojines, pufes, almohadas), con muelles (resortes), rellenos
guarnecidos interiormente con cualquier materia, incluidos los de caucho o plastic
celulares, recubiertos o né.

Pais Importaciones %
Estados Unidos de America 35,238,434 92.91
China (Republica Popular de) 610,002 1.61
ICanada 317,497 0.84
Espana (Reino de) 315,944 0.83
Dinamarca (Reino de) 206,021 0.54
Pakistan (Republica Islamica de) 203,616 0.54
Corea del Sur 124,222 0.33
Italia 123,170 0.32
India (Republica de la) 122,234 0.32]
Indonesia (Republica de) 87,572 0.23
Taiwan 77,820 0.21
Colombia (Republica de) 69,794 0.18|
Francia 55,897 0.15
Sri Lanka (Republica Democratica
Socialista de) 50,482 Q.13
Reino Unido de la Gran Bretafa e
Irlanda del Norte 44,903 0.12
Alemania (Republica Federal de) 32.515 0.09
Japén 30,388 0.08
Australia (Comunidad Australiana) 30,150 0.08]
Belgica, (Reino de) 26,647 0.07
Malasia (Federacion de) 25,254 0.07
Filipinas (Republica de) 19,010 0.05
Peru (Republica del) 16,812 0.04
Turquia (Republica de) 9,559 0.0252
Ghana (Republica de) 9,336 0.0246
Portugal 8,531 0.0224
Bangladesh (Republica Popular de) 7,719 0.0203
Tailandia (Reino de) 727 0.0198
Brasil (Republica Federativa del) 6,831 0.018
~lAustria (Republica de) 6,693 0.0176
Paises Bajos (Reino de Los) 5,960 0.0157
Suecia (Reino de) 5,303 0.0139
Samoa Occidental 3,846 0.0101
Byammar (Unién de) 3,392 0.0089
Hong Kong (Teritorio de ) 3,127 0.0082
Eslovenia 2,996 0.0078
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Etiopia (Republica Democratica
Popular) 2,787 0.0073]
Corea del Norte (Republica Popular
Democratica de ) 2,716 0.0071
Republica Federativa Checa y
Eslovaca 2,521 0.0066
Argentina, Republica 1,659 0.0043
Israel (Estado de) 1,427 0.0037
Suiza 1,107 0.0029
Macao 251 0.0019
Marruecos (Reino de) 628 0.0016
Sudafrica (Republica de) 480 0.0012
Egipto (Reptblica Arabe de) 477 0.0012
Nueva Zelandia 160 0.0004
Costa Rica (Republica de) 143 0.0003
Chile(Republica de ) 99 0.0002
Vietnam (Republica Socialista de) 85 0.0002
Jamaica 25 0
Senegal (Republica del) 11 0
Total importad 37,925,945 10

Fuente: Secretaria de Economia con datos de Banxico

- Como se puede apreciar en las tablas anteriores en cuanto a las exportaciones, el
_principal pais destino es E.U.A con mds del 95%, le sigue Irlanda y en tercer lugar
Costa Rica con un 0.51% (696,920 doélares). A pesar de que el porcentaje de
~ exportacion es pequefio, la tabla muestra la importancia del mercado ya que aunque
~es un pais con una poblacion pequefia (poco mas de 3 millones de habitantes) tiene
- un segmento de mercado importante que compra este tipo de productos.

En cuanto a la tabla de las importaciones se puede apreciar que Costa Rica tiene una
oferta exportable en esta fraccion que no es significativa.

‘A continuacion se muestran dos tablas donde se puede apreciar cual ha sido el
comportamiento de las importaciones y exportaciones totales de México por Partida

Arancelaria 9404, que le corresponde a nuestro producto.

27



almohadas),

(por ejemplo:
almohadas),

(por ejemplo:

colchones,

Exportaciones Totales

con muelles

(resortes), rellenos

Aio Exportaciones

1996 31,151,627

1997 52,634,524

1998 58,852,698

1999 72,483,380

2000 135,612,662

2001* 62,639,368

*El valor de las exportaciones
de 2001 abarcan de enero a
unio.

c
con

Fuente:Secretaria de Economia con datos de Banxico

Importaciones Totales

olchones,
muelles

(resortes), rellenos

Afo Importaciones
1996 9,882,978
1997 12,727,178
1998 19,964,811
1999 25,278,034
2000 37,925,945
2001% 18,563,132
*E| valor de las exportaciones
de 2001 abarcan de enero a
unio.

Fuente:Secretaria de Economia con datos de Banxico

México (Valor anual en délares americanos)

Por Partida: 9404 Somieres; articulos de cama y articulos similare
cubrepiés, edredones,

cojines, pufes,

0

guarnecido

interiormente con cualquier materia, incluidos los de caucho o plastico
celulares, recubiertos o no.

México (Valor anual en délares americanos)

Por Partida: 9404 Somieres; articulos de cama y articulos similare
cubrepiés, edredones,

cojines, pufes,

(o]

guarnecido

interiormente con cualquier materia, incluidos los de caucho o plastic
celulares, recubiertos o né.

Las exportaciones de ésta partida han ido en aumento, sobre todo de 1998 a 1999,
~ con un aumento casi del doble.

- Por otro lado las importaciones de esta partida han aumentado también pero de una

" manera mas moderada.
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México (Serie anual, valores en délares americanos)
Exportaciones a Costa Rica

Por Partida 9404: Somieres; articulos de cama y articulos similares (por
ejemplo: colchones, cubrepiés, edredones, cojines, pufes, almohadas),
con muelles (resortes), rellenos o guarnecidos interiormente con
cualquier materia, incluidos los de caucho o plastico celulares,
recubiertos o nd.

Aio Exportaciones
1996 336,120
1997 317,211
1998 374,245
1999 709,366
2000 696,920
2001* 287,493
* El valor de las exportaciones de
2001 abarcan de enero a junio.

Fuente:Secretaria de Economia con datos de Banxico

s exportaciones de la Partida Arancelaria 9404 a Costa Rica han aumentado,
inque en el 2000, sufrieron una disminucion.

México (Serie anual, valores en délares americanos)
Importaciones de Costa Rica

‘Part.: 9404 Somieres; articulos de cama y articulos similares (po
ejemplo: colchones, cubrepiés, edredones, cojines, pufes, almohadas),
con muelles (resortes), rellenos o guarnecidos interiormente con
cualquier materia, incluidos los de caucho o plastico celulares
recubiertos o né.

Ao Importaciones
1996 106
1997 12,727,178
1998 2,928
1999 69
2000 143

Fuente:Secretaria de Economia con datos de Banxico

el contrario, las importaciones provenientes de Costa Rica por Partida 9404, han
ninuido notable ademas de que no son significativas a excepcién del afio de 1997.
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" Por (ltimo se muestra la Balanza Comercial de México del Comercio Total de la
" Partida 9404 y la Balanza Comercial con respecto a Costa Rica:

México
Balanza Comercial - Comercio Total
Valor anual 2000 en délares americanos

Por Partida: 9404 Somieres; articulos de cama y articulos similares (po
ejemplo: colchones, cubrepiés, edredones, cojines, pufes, almohadas), co
muelles (resortes), rellenos o guarnecidos interiormente con cualquie
materia, incluidos los de caucho o plastico celulares, recubiertos o né.

Balanza Comercio

Afo | Exportaciones | Importaciones cantardlal Total

2000 135,612,662 37,925,945 97,686,717 173,538,607

México
Balanza Comercial - Costa Rica
Valor anual 2000 en ddélares americanos

Por Partida: 9404 Somieres; articulos de cama y articulos similares (po
ejemplo: colchones, cubrepiés, edredones, cojines, pufes, almohadas), co
muelles (resortes), rellenos o guarnecidos interiormente con cualquie
materia, incluidos los de caucho o plastico celulares, recubiertos o no.

- X . Balanza Comercio
Ano Exportaciones | Importaciones sesnuruinl Total
2000 696,920 143 696,777 697,063
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- Situacion actual de la industria en Costa Rica

En cuanto a Costa Rica de acuerdo a la siguiente tabla, el producto interno bruto
- producido por la industria manufacturera es el siguiente:

PRODUCTO INTERNO BRUTO POR INDUSTRIAS
(millones de colones corrientes)
1996-2000
Concepto 1996 1997 1998 1999* 2000%*
Producto interno bruto a | ; 455 5355 |2.982.440,1|3.624.318,4 | 4.467.183,8 | 4.792.020,5
recios de mercado
Impuestos menos
[subvenciones sobre los 224.056,2 264.849,8 | 308.072,9 | 374.290,9 n.d.
roductos
Producto interno bruto a | > 531 479,3 [2.717.590,3|3.316.245,5|4.092.892,9 n.d.
recios basicos
g‘g;'c‘;”'t“ra' silvicultura y | - 587.255,2 | 351.464,2 | 424.803,2 | 431.192,2 n.d.
Extraccion de minas y
B teras 2.762,1 37581 4.796,1 6.171,8 n.d.
Industria
Banufacturers 494.266,2 | 608.919,3 | 764.384,0 (1.186.813,9 n.d.
Construccion 84.287,5 102.443,2 136.781,0 152.459,1 n.d.
Electricidad y agua 67.779,3 82.166,8 90.496,7 94.733,3 n.d.
comercio, restaurantes v| 445 9963 | 542.225,3 | 667.777,0 | 765.955,7 n.d.
hoteles
Transporte, almacenaje y
comunicaciones 198.445,6 242.761,3 | 285.962,1 | 315.207,1 n.d.
F"”"C'“ Ansincleros v 105.610,6 | 127.474,7 | 145.661,8 | 178.809,9 n.d.
eguros
'- }Actividades inmobiliarias 114.552,3 136.352.0 156.533,7 178.335,9 n.d.
~ [Otros servicios prestados
Fe'mpresas 59.151,1 72.538,6 35.828,2 105.228,7 n.d.
- [Servicios de
__ @mmstracién plblica 89.133,3 104.826,5 | 212.874,1 | 146.112,8 n.d.
‘ icios comunales,
ociales y personales 351.010,7 425.836,1 530.774,0 660.781,0 n.d.
Menos: servicios de
ermediacion financiera
B indirectamente 68.770,9 83.176,0 99.427,2 128.908,5 n.d.
E: Banco Central de Costa Rica.
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Tratando de obtener mayores datos de la industria textil de Costa Rica, procedi a
revisar las estadisticas del Instituto Nacional de Estadistica y Censos y las estadisticas
del Banco Central de Costa Rica ambas del afio 2000, encontrando solamente cuales

son los principales productos textiles de importacién y exportacién de este pais, que
se muestran a continuacién en :

TOTAL DE EXPORTACIONES DE COSTA RICA
(délares americanos)

TOTAL PORCENTAJE

EXPORTACIONES 5,931,291,511 100,0

PRINCIPALES PRODUCTOS
TEXTILES DE EXPORTACION

Pantalones de algodén para mujer 135,531,488 2.29
Bragas para mujer de algodén 95,147,592 1.60
Pantalones de algod6n para hombre 80,259,341 1.35

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos afio 2000

Como se puede apreciar en la tabla anterior, el porcentaje de exportaciones de los
principales productos textiles con respecto al total es muy pequefio. Por lo que se
puede concluir que su capacidad de produccion es limitada.

En cuanto a los principales paises exportadores en el sector textil y la industria del
calzado a Costa Rica. De acuerdo a los datos obtenidos del Ministerio de Hacienda de
- Costa Rica, los principales paises exportadores de edredones son:

Estados Unidos de América
México

Ecuador

Guatemala

Colombia

Taiwan

China

OO0 DD @8

- 3.2 Seleccion del mercado meta

- Antecedentes

.~ Latinoamérica en los Ultimos afios ha reflejado una tendencia hacia la consolidacién
- econoémica y financiera; durante 1997-1998, el efecto de la globalizacién y sus
' caracteristicas fue determinante en el disefio de ajustes estructurales en Ia region.
- Estas medidas han tenido el propésito de contrarrestar la vulnerabilidad de las
- monedas, los flujos de capitales, los valores en bolsa y tasas de interés, ante las
 diferentes crisis que enfrentan los paises latinoamericanos.
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México es un pais que cuenta con Tratados y Acuerdos Comerciales con distintos
paises y con los 3 bloques comerciales mas importantes del mundo. Para México el
segundo bloque comercial en importancia es Latinoamérica, un mercado natural para
nuestros productos, ademas de que es una region con la que se mantienen fuertes
lazos histéricos, culturales, econémicos y recientemente financieros; asi mismo, esta
en marcha el proceso de configuracién de una zona de libre comercio hemisférica
denominada ALCA.

Los sectores industriales mexicanos con amplias oportunidades en Latinoamérica son
muy diversos, van desde alimentos procesados, proyectos de infraestructura,
materiales de construccion, ferreteria, quimico-farmacéutico, automotriz y
autopartes, eléctrico, telecomunicaciones, hasta muebles, textil y confeccion, cuero
y calzado, y articulos para el hogar.

De acuerdo a la revista Negocios Internacionales, Universidades, de Enero de 2001,
las exportaciones mexicanas y los flujos de inversién hacia la region sur de
Centroamérica se han facilitado como resultado de los tratados de libre comercio que
México ha firmado con Costa Rica y Nicaragua respectivamente. Sin embargo, la
participacién de las empresas mexicanas en estos mercados es relativamente baja, y
el margen para el crecimiento es elevado.

En especifico, con Costa Rica desde la firma del Tratado de Libre Comercio los
intercambios comerciales con éste pais han ido creciendo, sin embargo, las cifras de
importacion muestran cémo México no ha aprovechado las ventajas y el potencial que
este mercado ofrece a los diferentes productos y servicios mexicanos.

De acuerdo a la revista de Negocios Internacionales, Suplemento Universidades,
Noviembre 2000, la Consejeria Comercial en Costa Rica realizé un estudio de
mercado, en donde los resultados muestran que entre los rubros en los que los
exportadores mexicanos pueden tener un éxito razonable esta el sector textil y de la
confeccion.

Finalmente, el pais meta seleccionado de Centroamérica fue Costa Rica, debido a las
ventajas que ofrece sobre otros paises latinoamericanos, y su potencial importador. A
continuacion se listan las principales ventajas observadas en este mercado:

México cuenta con un Tratado de Libre Comercio con Costa Rica.

Es un pais con estabilidad social, econémica y politica.

El ingreso per capita de 3,950 USD.

Existe una afinidad cultural.

La cercania geogréfica.

Los edredones son un producto que gozan de preferencia arancelaria.

VVVVVY

Informacién General del pais meta seleccionado

Nombre Oficial |Repulblica de Costa Rica

Superficie 51.100 km2 e

Clima Tropical. Dos temporadas: sequia (diciembre-abril); lluvia
(mayo-noviembre
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Pacifico. Entre Nicaragua y Panama.

En Centroamérica, bordeando el Mar Caribe y el Océano

San José

Colén costarricense

3.710.558 (julio 2000 aprox.)
0-14 afios: 32%

15-64 afios: 63%

Mas de 65 afios: 5%

1.69% (2000 aprox.)

Catoélica 85%,
Evangélica protestante: 14%,
Otras: 1%

94.8%

Republica Democratica

Miguel Angel Rodriguez(desde el 8 de mayo de 1998)

Ejecutivo:

Presidente (Jefe de Estado y Gobierno) y Primer
Vicepresidente son elegidos por voto popular para un
periodo de cuatro afios.Gabinete de Ministros designado
por el Presidente

Legislativo:

Asamblea Legislativa unicameral integrada por 57
miembros que son elegidos por voto popular para un
periodo de cuatro afios.

Judicial:

Corte Suprema de 8 jueces electos por la Asamblea
Nacional para un periodo de ocho afios.

[Division
j[administrativa

7 provincias: San José, Alajuela, Cartago, Heredia,
Guanacaste, Limén y Puntarenas.

|Dia Nacional

15 de septiembre (1821)Dia de la Independencia

i Iamstitucién

' 7 de noviembre de 1949
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Partido Social Cristiano (PUSC)
Partido de Liberacién Nacional (PLN)
Partido Independiente Nacional
Alianza Cristiana Nacional

Café, bananas, azlcar, maiz, arroz, granos, papas, carnes,
madera.

Micro procesadores, alimentos, textiles, materiales de
construccién, fertilizantes, pldsticos.

950 km

37.273 km

Caldera, Golfito, Moin, Puerto Limén, Puerto Quepos,
Puntarenas

Aeropuerto Internacional Juan Santamaria (San José)

Tratado General de Integracion Econémica: El Salvador,
Honduras, Nicaragua. Costa Rica (1960)

Tratados de Libre Comercio (TLC): México (1995);
Republica Dominicana (1998) y Chile (1999).

El mercado laboral costarricense se rige principalmente
por el "Cédigo de Trabajo". Los trabajadores del Gobiernol
reciben una calificacion de acuerdo a una tabla de
valoracion (grados académicos, afios laborados, etc.) que
realiza la Direccion del Servicio Civil. En el caso del sector
privado, la oferta y la demanda son las que rigen los
salarios y condiciones de trabajo.

Horario de entrada promedio

7:30 a.m.(Sector Publico)

8:00 a.m. (Sector Privado)

Hora de salida promedio

5:30 p.m (Sector Publico)

6:00 p.m. (Sector Privado)

Tiempo de almuerzo promedio:1 hora
Feriados de Ley (de pago obligatorio):

6 Dias al Afo:

Enero 1 (Afio Nuevo)

- |Abril (Jueves y Viernes Santo)

Mayo 1 (Dia del Trabajador)

Septiembre 15 (Firma de Acta de Independencia
Centroamérica-)

29 Octubre (Firma de Acta de Independencia)
Diciembre 24 (Navidad)
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Fuerza laboral |[|Poblacion total 3.481.000
Activa / Poblacion Econémicamente Activa 1.220.000
Poblacién Total |Poblacién ocupada 1.145.000

Desempleo y

subempleo Desocupados 758.000
(economia
informal) Tasa de desempleo 6,2%

Salario minimo [(US$1 = ¢310.50)

mensual Salario minimo (Promedio segin Agencia EFE, Julio 2000):
$226

Bachiller Universitario: ¢138.950

Licenciado Universitario: ¢166.747

Contador Privado: ¢122.506

Oficinista: ¢79.533

Periodista: ¢205.365

|Costo de la Sin incluir el costo de vivienda, salud o educacion $140
lcesta o canasta ||mensuales.
|basica
Algunos Producto Interno Bruto
indicadores (Nominal, en millones de délares 2000)
Imacroeconé- $ 15,535
icos

Tasa anual de crecimiento (2000): -0.6%

Tasa anual de inflacién:13,9%
Ingreso pér per: 3950 ddlares

Paridad cambiaria respecto al doélar (Julio 2001)
(Banco Central de C.R.):
Compra 329.72 colonos
Venta  330.38 colonos

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos de
Costa Rica y Banco Central de Costa Rica.

Hasta hace pocos afios Costa Rica era conocida como un productor de bananas y
café, hoy por la fertilidad de sus tierras, un sistema de hidroelectricidad que se
beneficia de los altos indices pluviométricos anuales, una ubicacién geogréfica que
avorece el acceso a los mercados internacionales y su estabilidad politica, Costa Rica
ha atraido a grandes corporaciones internacionales, 11 de las primeras 20 grandes
empresas que se encuentran en América Central estdn en Costa Rica, incluyendo a la
nimero uno, la multinacional INTEL, con ventas de 2,700 millones de délares, asi
también estdn, Proter & Gamble, Laboratorios Abbott y Baxter Healthcare, entre otras
compafifas que han escogido este pais como base de operaciones y para el desarrollo
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de centros de produccién y/o distribucion. Segun informacién del Departamento de
Estado estadounidense, son mas de 200 las compafiias americanas que producen una
variedad de mercancias en Costa Rica.

Las principales industrias se ubican en el sector de componentes electrénicos,
alimentos, textil, materiales de construccién, cemento y fertilizantes. En agricultura,
ademas del café y la banana, se produce cafia de azlcar, arroz, productos lacteos,
vegetales y frutas.

Los sectores de mayor demanda laboral son la agricultura (cultivo y cosecha) vy la
Maquila (textil y electrénica). EI comercio y el turismo han crecido en los ultimos afos
convirtiéndose en una importante fuente de empleos e ingresos. (Costa Rica recibié
mas de un millén de visitantes en 1999).

A partir de la firma del Tratado de Libre Comercio con Costa Rica, en diciembre de
1994, el comercio se ha incrementado de manera notable, alcanzando un comercio
bilateral de $490.9 millones de ddlares en 2000 de acuerdo a los datos del Ministerio
de Comercio de Costa Rica (COMEX).

3.3 Aspectos Cualitativos del Mercado
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Caracteristicas del mercado meta

El mercado costarricense cuenta con una produccién muy limitada de productos
textiles y de confeccién, y la que se da es generalmente para la exportacion, por lo
gue en su mayoria los productos que se consumen son de importacién, dado lo
anterior esta area de influencia cuenta con muy buenas posibilidades para los
productos mexicanos.

Por otro lado, Bancomext considera al sector textil y de la confeccién con una
prioridad media para apoyar en el afio 2001, en el mercado costarricense. Los
productos que se consideran prioritarios dentro de este sector para promoverse en
Costa Rica son: ropa de nifios, ropa de dama casual joven, ropa para el hogar fina
y telas.
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Productos Pos""’e':‘t’::is an
Prioritarios: Costa Rica
Ropa de Nifios Buena
Exenta por TLC
Ropa de dama Buena
casual Exenta por TLC
Ropa para el Buena
hogar_ Exenta por TLC
Telas Buena
Exenta por TLC

Estos productos son considerados como prioritarios debido a que con la entrada en
' vigencia del Tratado de Libre Comercio entre México y Costa Rica el consumo de
'~ productos textiles mexicanos se ha ido generalizado y ha tenido una mayor presencia
" en este mercado, debido principalmente a la preferencia arancelaria con respecto a
los otros paises.

Entre otras ventajas con las que cuentan los productos textiles y de la confeccion
mexicanos en este mercado son:

v Las materias primas utilizadas por los productores mexicanos son de alta calidad,
un requisito necesario en este tipo de bienes; dado que compiten directamente
con el mercado estadounidense.

v Existen algunas marcas mexicanas presentes en el mercado con gran presencia y
esto ha generado que cada dia sean mas los distribuidores que se muestren
interesados en importar productos de origen mexicanos.

v Contar con precios bajos.

- v Ofrecer disefios novedosos.

En especifico, en la ropa para el hogar fina mexicana existe una considerable
demanda, pero la oferta de las empresas mexicanas ha sido muy poca, segun la
revista Negocios Internacionales, Suplemento Universidades, Noviembre 2000; sin
embargo, las exportaciones actuales de estos productos se han fortalecido, dado que
~ el consumidor costarricense encontré un buen producto a un mejor precio, ademas de
- gue la calidad y la creatividad en los disefios, han satisfecho las necesidades del
" mercado. Dentro de los productos para el hogar que cuentan con mayor demanda
" son los cobertores, sabanas, pafios y manteleria.

~ Es muy importante tener en cuenta a diferencia de otros paises latinoamericanos, en
~ Costa Rica, gran parte de la poblacion es de origen europeo en lugar de mestizo,
siendo la mayoria descendientes de espafioles; ademas, la estructura social flexible y
el acceso a la educacion ha formado una sélida clase media. Por otro lado, el
consumidor costarricense estd acostumbrado a la calidad de los productos
estadounidenses, por lo que es un consumidor muy exigente y la calidad del producto
es determinante para que el producto entre y sea aceptado en el mercado
costarricense.
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Practicas comerciales, canales y promocién

El pais de Costa Rica a pesar de tener una pequefia poblacién es funcional para el
‘mercado de nuestro producto, debido a que por un lado la producciéon de nuestro
producto no es a gran escala, pero es mas que suficiente para abastecer un mercado
con una poblaciéon como Costa Rica sin llegar a saturarlo.

El canal utilizado es a través de distribuidores, sin embargo la Consejeria de
Bancomext recomienda para la comercializacion exitosa de los productos, que no se
limite la venta del producto a un solo distribuidor, ademds de que es muy importante
Visualizar el tamafio del mercado, el cudl es pequefio, por lo tanto, no pretender que
los volimenes de compra sean muy grandes, por lo que se recomienda a los
exportadores mexicanos que antes de enviar sus minimos de compra soliciten un
sondeo de mercado con muestras fisicas en la Consejeria.

recomienda enviar muestras o bien visitar en agenda de negocios a las empresas
del sector. Sin embargo, es muy importante enviar en los tiempos previstos las
muestras y listas de precios, y mantener la calidad del producto de acuerdo a las
‘muestras enviadas y negociadas.

Por otro lado, las listas de precios deben de establecerse siempre bajo las opciones
FOB y CIF, con el fin de brindar un mejor servicio a sus compradores, ademas de el
trato arancelario y sus beneficio con respecto a terceros paises.

cuanto a los aspectos financieros se propone la utilizacién de los recursos de las
Lineas de Crédito Comprador a fin de que los clientes costarricenses cuenten con
‘apoyo financiero para incrementar su capacidad de compra.

Como estrategia de promocién para los productos textiles y de la confeccion
Bancomext recomienda realizar promocion personalizada por medio de folletos,
misiones comerciales a eventos especializados, muestras comerciales en el centro de
negocios de la Consejeria de Bancomext de Costa Rica, promocién por medio de
boletin de negocios elaborado por la Consejeria costarricense, participar en eventos
locales.

Para cumplir con las estrategias promocidnales propuestas por la Consejeria de
Bancomext de Costa Rica entre los eventos especializados que realiza estan: Mision
de exportadores del sector textil y de la confeccién con sede en Costa Rica; en México
también hay se organizan tres Misiones de Compradores de éste sector con sede en
Guadalajara y Puebla.

Entre otros datos a tomar en cuenta al realizar negociaciones en Costa Rica, estan
que los costarricenses son conocidos por su amabilidad y cortesia, asi como por su
educacion y formalidad en el trato. Sin embargo, tradicionalmente se dice que el
costarricense no es puntual. A nivel coloquial se habla con frecuencia de la "hora
tica", que es la costumbre del costarricense de establecer compromisos con una hora
‘de adelanto, para asegurar el inicio una hora después (la verdadera hora de inicio).
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No obstante, esas "costumbres" de impuntualidad se han ido erradicando con la
instalacién de mecanismos de registro mas tecnificados como las "tarjetas
inteligentes", registros biométricos, etc. La implementacion de normas punitivas (no
siempre legales) como las multas al salario, o suspensiones también son mecanismos
recuentes para evitar la impuntualidad, sobretodo en el sector privado.

Segmentacion del mercado

Los edredones seran vendidos a mayoristas, tiendas departamentales y de decoracion
quienes se encargaran de hacer llegar el producto al consumidor final.

En funcién de esto, los criterios elegidos para segmentar nuestro mercado meta
‘fueron: el nimero de poblacién y de viviendas. Se utilizaron estos criterios ya que al
ser el edred6n un articulo para el hogar, su compra estd en funcién del nimero de
hogares y las personas que habitan en ellos. Sin embargo, deben de ser hogares con
ciertas caracteristicas y con cierto nivel econémico, ya que por ser un producto de
lujo, no todos tiene posibilidades de comprarlo, aunque es importante sefialar que en
general el poder adquisitivo en el pais es alto, dado que el ingreso per capita oscila
‘entre los 3,950 dolares mensuales.

La primera seleccion fue elegir la provincia con mayor poblacion:

PROVINCIA TOTAL URBANO RURAL
COSTA RICA 3810179 2249414 1560765
SAN JOSE 1345750 1081847 263 903
ALAJUELA 716 286 259 184 457 102
CARTAGO 432 395 286 394 146 001
HEREDIA 354 732 241 790 112 942
GUANACASTE 264 238 110 838 153 400
PUNTARENAS 357 483 143 444 214 039
LIMON 339 285 125917 213 378

Fuente:Censo 2000 Instituto Nacional de Estadistica y Censos

La provincia con mayor poblacion resulta ser San José, con una poblacion de
$1,345,750. Elegida esta provincia se obtuvieron las caracteristicas demograficas por
- Canton y por Distrito, sin embargo, solo se mencionan los Distritos con zonas
urbanas, que son los que nos interesan debido a las caracteristicas de nuestro
- producto:
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CARACTERISTICAS GEOGRAFICAS Y DEMOGRAFICAS DE LOS DISTRITOS DE COSTA RICA

DISTRITO ZONA | REGION | Poblacién Area Densidad | Viviendas
Censo 2000 km? P/km? 2000
COSTA RICA 3810179 51100 74.56| 1034 893
Provincia: SAN JOSE 1 345 750, 4965.90 271.00/ 364 769
CANTON S. JOSE
Carmen urb. Ctl 3360 1.49 2255.0 1361
Merced urb. Ctl 13565 2.290 5923.6 4032
Hospital urb. Ctl 24175 3.38 7152.4 6446
Catedral urb. Ctl 15341 2.31 6641.1 5313
Zapote urb. Ctl 20753 2.85 7281.8 6351
S. Francisco de Dos Rios urb. Ctl 21724 2.68 8106.0 6584
Uruca urb. Ctl 27110 8.35 3246.7 6740
Mata Redonda urb. Ctl 9321 3.68 2532.9 3150
Pavas urb. | 76177 9.34 8156.0 18960
Hatillo urb. Ctl 54901 4.27 12857.4 13942
S. Sebastidn urb. Ctl 43245 3.98 10865.6 11500
90,930
CANTON DESAMPARADOS 193478 118.26 1636.0 50,033
Desamparados urb. Ctl 36437 3.03 12025.4 9972
S. Rafael Arriba urb. Ctl 13008 3.11 4182.6 3237
S. Antonio urb. Ctl 9775 2.09 4677.0 2797
Damas urb. Ctl 12993 2.57 5055.6 3213
S. Rafael Abajo urb. Ctl 22481 1.99 11297.0 5896
Gravilias urb. Ctl 15846 2.97 5335.4 4322
29,437
CANTON GOICOECHEA 117532 31.5 3731.2 31632
Guadalupe urb. Ctl 23723 2.48 9565.7 7054
S. Francisco urb. Ctl 2552 0.5 5104.0 747
Calle Blancos urb. Ctl 19411 2.39 8121.8 5580
Mata de Platano urb. Ctl 16206 7.85 2064.5 4445
Ipis urb. Ctl 26155 2.77 9442.2 6664
Purral urb. Ctl 26767 2.99 8952.2 6494
30,984
CANTON SANTA ANA 34507 61.42 561.8 9353
Sta Ana urb. Ctl 8517 5.17 1647.4 2320
2,320
CANTON ALAJUELITA 70297 21.17 3320.6 16951
Alajuelita urb. Ctl 12247 1.3 9420.8 3202
Concepcion urb. Ctl 19268 2.89 6667.1 4704
7,906
CANTON V. DE CORONADO 55585 222.2 250.2 14818
urb. Ctl 15570 5.29 2943.3 4320
urb. Ctl 17731 1.89 9381.5 4879
[ 9,199
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CANTON TIBAS 72074 8.15 8843.4 19424

S. Juan urb. Ctl 24944 3.38 7379.9 7203
Cinco Esquinas urb. Ctl 6379 2.59 2462.9 1691
Anselmo Llorente urb. Ctl 10103 1.39 7268.3 2946
Leon XIII urb. Ctl 16400 0.79 20759.5 3576
Colima urb. Ctl 14248 1,93 7382.4 4008
19,424

CANTON MORAVIA 50419 28.62 1761.7 14396
S. Vicente urb. Ctl 31693 5.37 5901.9 9337
9,337

CANTON MONTES DE OCA 50433 15.16 3326.7 16064

S. Pedro urb. Ctl 26524 4.82 5502.9 8773
Sabanilla urb. Ctl 11324 1.79 6326.3 3453
Mercedes o Betania urb. Ctl 4872 1.39 3505.0 1771
S. Rafael urb. Ctl 7713 7.16 1077.2 2067
16,064

CANTON TURRUBARES 4877| 415.29 112 1614

S. Pablo urb. Ctl 1192 25.89 46.0 409
409

CANTON CURRIDABAT Ctl 60889 15.95| 3817.5 16836
Curridabat urb. Ctl 30316 6.48| 4678.4 9058
Sénchez urb. Ctl 3147 4.17| 754.7 924
Tirrases urb. Ctl 15826 1.89] 8373.5 3770
13,752

TOTAL SAN JOSE 229,762
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A continuacion se muestra un cuadro que resume la combinacién de los diferentes
riterios que determinan la segmentacion de nuestro mercado:

SEGMENTACION DEL MERCADO

Pais Costa Rica
Provincia (Capital) San José
No. De viviendas en Costa
Rica 1 034 893
No. De viviendas en
San José — Costa Rica 364 769
No. De viviendas urbanas
en San José - Costa Rica 229,762
Personas por cada vivienda

urbana 4
Considerando la conformacién de la vivienda (4
personas), el uso de este producto se estima de un

actor entre 1 y 2 edredones por vivienda.

grado por diversas etapas en las

Considerando que el proceso de compra esta inte
para nuestro producto tomar en

cuales intervienen diversos agentes, es necesario
cuenta el perfil del consumidor final.

" Generalmente un articulo del hogar es elegido o seleccionado por el ama de casa. Pot
lo tanto, nuestro producto serd distribuido en tiendas departamentales y de
decoracion, en donde acuden mujeres de clase media-alta y alta, que pueden adquirir

un producto de lujo.

Los envios que se haran del producto seran de 180 edredones trimestrales por las

" razones que se mencionan a continuacion:

_ El edredén no es un articulo de primera necesidad, sino un articulo de

lujo, por lo tanto la rotaciéon del producto es lenta.
. Tiene un tiempo de uso estimado de 5 afios.
Actualmente la empresa productora no esta tra

capacidad instalada.

bajando la totalidad de su

3.4 Aspectos Cuantitativos del Mercado

En el siguiente cuadro se ilustra cual es el monto de las importaciones de Costa Rica

de todas partes del mundo.
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Costa Rica: Importaciones del mundo, por origen

1994-2000
1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000
ERICA DEL NORTE 2,150.4 2,398.9 2,589.4 05.3 3,877.2
0S UNIDOS 1,064.5 2,165.4 2,275.0 2,563.0 af:;:.z g,gté: fl ggg&;
ICO 137.6 1826 257.9 2648 328.2 3456 3927
ADA >
483 50.9 56.5 67.5 84.8 741 72.7
CENTROAMERICA 232.3 238.4 250.7 300.7 313.3 309.7 315.2
ATEMALA 100.3 110.0 116.4 132.6 144.8 142.2 139,90,
L SALVADOR 77.0] 86.0 93.6 1134 115.3 106.8 91.0
ICARAGUA 23.0] 16.8 15.2 27.9 256 28.7) 34.5
NDURAS 23.0] 24.7 25.5 26.7 27.6 31.9 49.8
PANAMA ~67.0] 93.5 81.9 78.0 92.7 86.0 91.1
ERICA DEL SUR 444.0] 484.9 507.8 532.1 ~450.1] 551.2 688.3
NEZUELA 166.4] 218.6 239.8 264.2 186.3 248.8 337.3]
OLOMBIA 93.6 104.2 115.2 112.9 98.4 97.5 120.9
RASIL 124.9 108.5 846 72.4 88.6, 99.9 113.7)
GENTINA 19.4 27.7 21.4 36.0 30.0 34.6 38.7)
ILE 17.5 Ta9.2 32.7 28.2 29.1 48.7 52.5
ERU 11.1 9.4 9.4 12.7 11.9 9.4 9.9
UADOR 10.1 3.6 3.6 3.7 3.7 8.2 13.6
OTROS 11 18 1.4 1.9 2.1 5.2 1.6
CARIBE 24.7 23.3 37.8 53.0 63.1 62.4 48.5
AMAICA 0.0 8.5 23.2 32.1 36.2 26.3 0.2
INIDAD ¥ TOBAGO 10.4 9.5 1.5 12.4 10.6 15.2, 37.0
TILLAS HOLANDESAS 0.2 0.5 0.5 0.9 1.9 7.3 0.4
U 6.5 0.1 15 0.4 0.3 4.9 5.2
P. DOMINICANA 7.3 35 406 6.1 6.2 3.4 3.6
15 0.0 5.3 0.0 8.8 0.0 0.0
0.9 1.2 1.2 1.1 1.1 5.3 1.86
11.5'* R 16.0 18.0 19.9 25.9 29.2
363.3 404.6 312.8 A73.6 594 570.1 658.1
106.5 108.9 102.6 120.2 131.0 124.8 124.8
42.7 57.7 50.5 58.8 100.2, 89.1 143.9
t 59.5 73.1 69.3 76.5 88.1 79.3 73.4
45.8 40.9 54.5 B6.7 72.0 74.6 93.4
311 27.0 34.4 50.9 54.0 54.0 453
28.3 40.3 34.7 34.4 53.4 45.0 96.0
15.4 314 32.9 28.8 33.1 38.4 40.8
571 69 10.7 13.0 24.5 3.7 15.9
75 7.3 10.0 111 13.7 6.1 9.0
DINAMARCA 9.2 3.8 6.3 4.0 9.5 25.1 4.0
STRIA 4.2 3.1 4.4 4.7 5.9 11.7 5.4
FINLANDIA 22| 2.6 2.0 2.4 5.1 5.8 4.0
FPO;R'TU‘G*AL 1.2 15 0.5 1.6 3.5 2.5 1.1
IGRECIA 0.1 0.3 0.2 0.1 0.6 0.2 0.3
OTROS PAISES EUROPEOS 58.4 58.1 55.9 73.1 80.9 59.7| 78.2 |
33.8 31.5 31.5 26.3 26.3, 28.2 37.6
7.2 8.5 8.6 19.5 23.6 11.6 16.4
3.3 20 19 CE] 13.6 2.8 213
UCRANIA 0.6 29 0.0 39 8.3 8.0 11.0
POLONIA 5.3 5.7 6.1 8.8 3.6 2.4 2.0
CATVIA 0.0 0.0 0.0 0.0 2.4 2.5 0.4
IoTROS B.3 73 59 77 50 1.2 5.5
[ ASIA 405.8 336.6 363.9 514.9 731.2 666.0 596.4
APON 169.3 127.5 156.2 239.3 385.1 300.7 2147
COREA DEL SUR 72.4 55.2 56.4 73.8 93.6) 108.2 117.5
[TAIWAN 59.9 54.0 52.0 53.5 71.0] 68.7 B5.4
CHINA CONTINENTAL 28.0 271 79.0 434 58.1 60.5 78.4
HONG KONG 4.5 39.4 32.5 32.6 31.1 44.8 14.3
ISRAEL 7A 7.9 9.7 234 22.0 17.6 37.5
TAILANDIA 3.0 26 41 8.1 10.0 12.6 7.9
DTROS 214 73.0 233 34.5 802 3.0 50.6
10. LOS DEMAS 33.9 27.9 10.4 21.0 16.1 18.7 14.8
TOTAL 3,788.4 4,081.5 4,326.7 4,069.7 6,238.7 6,350.7] _ 6,373.3

Nota: Incluye los datos de zona franca y del rég

Fuente: Calculo propio con base en estadisticas del BCCR.

imen perfeccionamignto activo.
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' Cémo se puede apreciar el principal abastecedor de Costa Rica es Estados Unidos con

1,964 millones de doélares, lo que significa 56.8%; le sigue Japén con 169 millones de
dolares, siendo un 4.5%; Venezuela 166 millones de délares, 4.4%; y en cuarto lugar

: esta México con 137 millones de ddlares, equivalentes a un 3.6%.

A continuacion, la primera grafica nos muestra cual ha sido el intercambio comercial
de México y Costa Rica:

i Costa Rica: Intercambio comercial con México

1990-2000
‘l
i 500
400 :
300
200
8 ‘
- 100 ;
; . .
-100
-200
-300 ==
-400
1960 1861 1992 1903 1504 1995 1906 1997 1498 1899 2000
WEXPORTACIONES | 147 128 17.6 215 262 16.8 58.4 65.3 828 144.2 98.2
mMPORTACIONES | 750 86.3 1228 1168 1378 1826 2579 284.8 3282 345.6 927
IISALDO -G0.3 735 -105.2 -85.1 1114 -165.8 -189.5 -219.5 2456 -2014 -294.5

Fuente: COMEX con base en cifras de BCCR.
Nota: Incluye las importaciones de zona franca y perfeccionamiento.

Cémo se puede apreciar en la grafica las exportaciones de Costa Rica son inferiores a
sus importaciones de México, estas dltimas han ido en aumento de 1990 a 2000,
mientras que las exportaciones de Costa Rica a México incluso disminuyeron de 1999

a 2000.
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A continuacién se presentan tablas que muestran cual ha sido el comportamiento del
mercado en Costa Rica, en cuanto a las exportaciones e importaciones por sector
textil, cuero y calzado, y por Capitulo 94 del Sistema Armonizado.

Importaciones de Costa Rica de todos los origenes (millones de délares y kg)
Por sector: industria de textiles cuero y calzado
De: enero 1996 a diciembre de 2000

Periods Imporut;;iones Imporlz;f:iones
1996 178,343,501.00  120,721,673.00
1997 200,093,991.74)] 42,554,659.00]
1998 523,745,284.11)f 75,659,574.00|f
1999 662,698,122.09] 95,118,914.00]|
2000 835,748,326.81 115,241,177.00|

Fuente: Promotora del Comercio Exterior de Costa Rica.

Importaciones de Costa Rica de todos los origenes (millones de dédlares y kg)
Por Capitulo del Sistema Arancelario: 94 Muebles; mobiliario medicoquiruargico.
De: enero 1996 a diciembre de 2000

Periodo ImpoLtg;iones Imporlzatl:iones

1996 25,569,314.00] 102,019,730.ood
1997 23,691,312.15 9,738,365.00]|
1998 32,393,759.45 12,748,954.00]f
1999 36,404,000.47 13,945,607.00}f
2000 45,496,618.21 18,015,950.00}f

Fuente: Promotora del Comercio Exterior de Costa Rica.

Las importaciones de Costa Rica por sector Industria textil, cuero y calzado han
aumentado, asi como las importaciones por Capitulo del Sistema Arancelario.

Para ilustrar de manera gréfica el total de importaciones de Costa Rica por origen se
presenta la siguiente grafica:
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MAMERICA DEL NORTE MCENTROAMERICA  MAMERICA DEL SUR
ECARIBE BUNION EUROPEA MASIA
mLOS DEMAS

e: COMEX con base en cifras de BCCR.

~ Las siguientes tablas muestran cual ha sido el comportamiento de las importaciones
- de Costa Rica provenientes de México por sector de Industria textil, cuero y calzado,
y por Capitulo 94 (el correspondiente a nuestro producto). En estas tablas se puede
- apreciar que a pesar de que en el sector de la Industria textil, cuero y calzado las
~ importaciones de origen mexicano son mayores a las exportaciones costarricenses;
- por Capitulo de Sistema Arancelario el valor de las exportaciones de Costa Rica hacia
- México es mas elevado que el de las importaciones:

Costa Rica: Importaciones y Exportaciones (millones de délares y kg)
Pais origen o destino: México
De enero 1996 a diciembre de 2000

Por sector: Industria textil, cuero y calzado

3,847,368.07| 1,075,066.17 24,964,629.00]  4,479,467.00| (21,117,260.93)

e Sado Exportaciones |Exportaciones |[Importaciones ‘Ilmportaciones Balanza
! US$ Kg. USs$ Kg. omercial US

1997 4,477,477.38| 1,539,642.85 31,498,070.60| 6,307,120.00] (27,020,593.22)|

6,388,623.65| 1,508,481.65 31,796,751.56|| 6,958,717.00] (25,408,127.91)|

1999 5,534,151.47] 1,162,670.21 29,678,163.53 7,690,327.00] (24,144,012.06)|

3 Fuente: Promotora del Comercio Exterior de Costa Rica.
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Pais de origen o destino: México
De enero 1996 a diciembre de 2000

Por Capitulo Sistema Arancelario: 94

Costa Rica: Importaciones y Exportaciones (millones de délares y kg)

Exportaciones

Exportaciones

“lmportaciones

epor 2o [oomereiat uss

US$ Kg. US$
31,675.76]  10,010.68]  1,805,676.00] 662,939.00| (1,774,000.24)|
868,603.85 150,969.13|  2,117,224.01}f 708,055.00| (1,248,620.16)]
5,552,344.04 905,450.67]  4,296,989.63]  1,346,375.00f  1,255,354.41|
3,329,542.44 644,536.26/|  1,975,611.77 762,644.00]  1,353,930.67|
4,241,723.39] 657,865.08]  2,339,607.34 970,756.00f  1,902,116.05|

Fuente: Promotora del Comercio Exterior de Costa Rica.

Partida: 9404

Costa Rica (Valores en US$ Volumen en Kilogramos)
Pais origen o destino: todos

IMPORTACIONES

EXPORTACIONES

SALDO

1998

1998

1998

Partida (4 Digitos)

Valor

Volumen

Valor

Volumen

Valor

Volumen

ISA-1996 Somieres; articulos
de cama y articulos similares
|(por ejemplo: colchones,
ubrepies, edredones,
[cojines, pufes, almohadas),
ien con muelles (resortes),
bien rellenos o guarnecidos
interiormente con cualquier

nateria, incluidos los de
caucho o plastico celulares,
Irecubiertos o no.

1,485,623

370,017

521,463

55,510

-964,160

-314,507

Total Seleccién

1,485,623

370,017

521,463

55,510

-964,160

-314,507

Finalmente de manera especifica se muestra el valor de las importaciones vy
_exportaciones de Costa Rica de la partida 94.04.90.00.90; respecto a todos los paises
destino/origen, respecto a E.U.A y con México:
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ateria, incluidos los de
aucho o plastico celulares,
ecubiertos o no.

Costa Rica (Valores en US$ Volumen en Kilogramos)
Pais origen o destino: Estados Unidos
Partida: 9404
IMPORTACIONES EXPORTACIONES SALDO
1998 1998 1998
Partida (4 Digitos) Valor Volumen | Valor |Volumen | Valor | Volumen

ISA-1996 Somieres; articulos

e cama y articulos

imilares (por ejemplo:

olchones, cubrepies,

dredones, cojines, pufes,

pouinidas), bien con 786,083 | 179,060 | 480,062 | 40,410 | -306,021 | -138,650
muelles (resortes), bien

rellenos o guarnecidos
interiormente con cualquier

Total Seleccié | 786,083 | 179,060 | 480,062 | 40,410 |-306,021[-138,650 |

Costa Rica (Valores en US$ Volumen en Kilogramos)
Pais origen o destino: México
Partida: 9404
IMPORTACIONES EXPORTACIONES SALDO
1998 1998 1998
Partida (4 Digitos) Valor Volumen Valor | Volumen Valor Volumen
A-1996 Somieres;
farticulos de cama y
farticulos similares (por
~ lejemplo: colchones,
~ |cubrepies, edredones,
ojines, pufes, almohadas),| 301,269 93,728 -301,269 -93,728
~ bien con muelles -—-- ----
[(resortes), bien rellenos o
~ lguarnecidos interiormente
lcon cualquier materia,
lincluidos los de caucho o
plastico celulares,
recubiertos o no.
Total Seleccion| 301,269 93,728 ——— ———— -301,269 -93,728

En estas Ultimas tablas se puede apreciar de una manera mas clara y especifica que
Costa Rica es principalmente importador de los productos de la Partida 9404, segln
~datos de 1998, con un total de 1,485,623 ddlares, de los cuales 786,083 ddlares
- provienen de E.U.A., y de México corresponden 301,269 ddlares.

‘De lo anterior se puede concluir que Costa Rica es un pais importador de articulos de
cama y similares (entrando en este tipo de articulos los edredones), siendo nuestro

competidor mas fuerte E.U.A. con grandes volimenes de importacién y de gran
calidad.
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Por ultimo se presenta una gréfica de pastel para representar mejor el porcentaje de
importaciones que corresponde a E.U.A., México y el resto.

Importaciones de Costa Rica por
Partida: 9404

20% 27%

53%

|H Resto WE.U.A. OMéxico|

En conclusion, el principal abastecedor de productos correspondientes a la Partida
9404, es E.U.A., convirtiéndose asi en nuestro principal competidor, sin embargo,
México tiene una participacion significativa de un 20%.

3.5 Barreras de Acceso al Mercado

Los documentos que se deben de presentar para tramitar la exportacién de productos
a Costa Rica son los siguientes:

1. Factura comercial.

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

3. Fotocopia de la cédula de identidad, pasaporte o cédula juridica; segtn sea el
caso.

os Certificados que se deben de presentar para poder realizar la exportacion de
dredones son los siguientes:

1. Certificado de exportacion de los contingentes acordados.
2. Certificado de origen.
. Certificado de exportacion de los contingentes acordados.

| procedimiento y los requisitos necesarios para solicitar y tramitar el certificado de
Xportacion de los contingentes acordados con Costa Rica son los siguientes:

o En primer lugar, a las personas fisicas 0 morales mexicanas se les debe de
asignar un volumen del contingente de exportacion.
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o A continuacién deben de solicitar en la Direccién General de Servicios al
Comercio Exterior (DGSCE) de la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial
(SECOFI), el respectivo certificado de asignacion del contingente de
exportacién. La DGSCE resolvera la solicitud conforme los criterios establecidos
para ello.

o Luego de que el certificado ha sido autorizado por la DGSCE, el exportador
mexicano debe hacerlo llegar al importador en Costa Rica, quien a la vez lo
presentard a la Direccion General De Comercio Exterior (DGCE) del Ministerio
del Comercio Exterior de Costa Rica (COMEX), a fin de que sea firmado y
sellado por las autoridades costarricenses autorizadas. Este sera el documento
oficial que exigird la autoridad aduanera de Costa Rica al importador para
efectos de importacién del producto al territorio costarricense.

o El certificado de exportacion solamente se elaborara en un original.

o El certificado de exportacién no sera valido si presenta borraduras, tachaduras,
enmendaduras o cualquier signo de alteracion.

o Finalmente, la DGCE sélo canjeard aquellos certificados de cupo de exportacion
de México que cumplan con lo establecido anteriormente y que estén
autorizados con las firmas de los funcionarios mexicanos.

Es importante sefialar que el certificado de exportacién no certifica que la mercancia
cumple con la norma de origen especifica establecida en el Tratado de Libre Comercio
entre Costa Rica y México (TLC), por lo cual la mercancia debe ser acompafiado por el
certificado de origen establecido en el articulo 6-02 del Tratado de Libre Comercio
entre la Republica de Costa Rica y los Estados Unidos Mexicanos. Asimismo, se deben
adjuntar los otros documentos necesarios para el tramite el importacion a territorio
costarricense.

2. Certificado de origen.

Por otro lado, como ya se ha mencionado el Tratado de Libre Comercio firmado con
Costa Rica otorga a los productos mexicanos un trato arancelario preferencial.

Para poder recibir dicho trato cada parte establecera que el exportador y el
importador llenen y firmen un certificado de origen respecto de la exportacion del
bien, en este caso edredones, y asi, el importador que es comercializadora Rych,
pueda solicitar trato arancelario preferencial calificando a los productos como
originarios.

. Este documento lo debe de solicitar el exportador ante la Secretaria de Economia

(SECOFI). Debe de ser llenado en forma legible y en su totalidad por el exportador

" del bien y el importador deberd tenerlo en su poder al momento de formular el

pedimento de importacion o declaracién de importacion, cuando el exportador no sea

el productor del bien, debera llenar y firmar este documento con fundamento en una
- declaraciéon de origen que ampare el bien, llenada y firmada por el respectivo
~ productor de manera voluntaria. En el Anexo 3 - A se muestra el certificado de origen
-y se dan las instrucciones para su llenado.
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Impuestos y Aranceles de Importacion

Los impuestos y aranceles a la importacion que se deben de pagar por la introduccion
a Costa Rica de somieres, articulos de cama y articulos similares provenientes de
México son 4.

En primer lugar se debe de pagar el Derecho Arancelario a la Importacion, el cual se
cobra con preferencias arancelarias a los productos de México, debido al Tratado de
Libre Comercio firmado entre México y Costa Rica, y a los paises de Centroameérica,
por ser parte del Mercado Comun Centroamericano.

En el caso de edredones, de acuerdo a su fraccion arancelaria 9404.90.00.90, del
sistema armonizado, la preferencia arancelaria es del 14%, sin embargo por la
desgravacion arancelaria la tarifa actual que se debe pagar es de 6.50% sobre el
valor CIF de la factura comercial, este producto quedara libre de gravamen en enero
de 2004.

Enseguida, se aplican los impuestos a la importacién sobre el monto obtenido de
aplicar el arancel correspondiente. Dichos impuestos a la importacién son 3, en
primer lugar esta el S.C. Impuesto Selectivo de Consumo, a continuacién el de la Ley
No. 6946 y finalmente el Impuesto de Venta que grava a todas las mercancias. A
continuacion se describe cada uno de ellos.

1. SC. El Impuesto Selectivo de Consumo, grava tanto a la importacion 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.

2. Ley 6946. La Ley No. 6946 del 13 de enero de 1984 crea un impuesto del 1%
sobre el valor aduanero de las mercancias importadas. Este impuesto se cobra
indiscriminadamente sin importar el origen de las mercaderias importadas, y
se aplica sobre el valor CIF de la mercaderia, sin incluir el impuesto ad-
valorem.

3. El impuesto de ventas grava a todas las mercancias. La tarifa del impuesto
desde abril de 1997 bajé del 15% al 13%. Se cobra indiscriminadamente sobre
las importaciones, sin importar su origen, y las ventas domésticas. Se calcula
sobre el monto resultante de sumar al valor CIF de la mercaderia, el impuesto
ad-valorem, el impuesto selectivo de consumo y el 1% de la Ley 6946.

En la siguiente tabla se muestra la manera en que se calcula cada uno de los
impuestos y del arancel preferencial:

Costo Seguro y Fletes en inglés (Cost Insurance Freight),
C.L.F. es el valor sobre el cual se calculan los Impuestos, es lo
que se llama Valor Aduanero o V.A.
T.En Tipo de Cambio del Colén (¢) por Délar ($)
D.A.L D.A.I. = (CIF * T.C) * %D.A.I.
[Selectivo de Consumo lS.C. = ((CIF * T.C.) + D.A.L.) * %S.C
[Ley 6946 [Ley 6946 = (CIF * T.C.) * %Ley 6946
[Impuesto de Ventas ﬁ.v. = ((CIF * T.C.) + D.A.L. + S.C. + Ley 6946) * %I.V ]
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A continuaciéon se presenta el orden en que se cobran los impuestos y la tarifa
correspondiente que se debe de pagar de acuerdo a su fraccién arancelaria del
sistema arancelario centroamericano:

Partida:

9404900090 -- Los demas Tarifa
Derecho Arancelario de Importacién: 14.00%
Selectivo de Consumo: 10.00%
Ley 6946: 1.00%
Impuesto de Ventas: 13.00%
I.D.A.: 0.00%
I.LF.A.M.: 0.00%
Excepciones (sustituye al DAI)

Centro América: 0.00%
Panama: 14.00%
R. Dominicana: 14.00%
México: 6.50%/14%

En la siguiente tabla se muestra cuanto es lo que pagan de impuestos otros paises,
en base 100, sobre los productos correspondientes a la fraccion arancelaria
9404900090, y se hace una comparacion respecto a E.U.A.; Centro América, quien

esta exento de impuestos; México, quien goza de preferencia arancelaria, y el resto
del mundo.

= 2 Centro - Resto del
Partida: Tarifa E.U.A. Amdeica Mexico miindo
9404900090 -- Los demas 100 100 100 10
Derecho Arancelario de
Importacion: 14.00% 14 0 6.5 1
Selectivo de Consumo: 10.00% 11.40 10 10.65 11,
Ley 6946: 1.00% 1 1 1
Impuesto de Ventas: 13.00% 16.43 14.43 15.:36 16.4
[.D.A.: 0.00% e ---- -—-- ---
I.F.A.M.: 0.00% ---- e -—-- ---

Total 143 125.43] 133.51 14

Excepciones (sustituye al DAI)
Centro América: 0.00%
Panama: 14.00%
R. Dominicana: 14.00%
México: 6.50%

Como se puede apreciar en la tabla anterior los productos provenientes de Centro
América debido a que estan exentos del pago del DAI son quienes en total pagan
menos impuestos. Sin embargo, esto no es una amenaza importante para nuestro

producto ya que no existe una competencia muy fuerte en edredones por parte de
Centro América.
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bor otro lado, nuestro competidor més fuerte es E.U.A., quien no goza de ninguna
preferencia arancelaria, por lo que la entrada de sus productos a Costa Rica es
pagando todos los impuestos, asi como el resto del mundo.

En lo que respecta a México, goza de preferencia arancelaria, pagando asi un 6.50%
en lugar de 14.00%, logrando que sus productos paguen un porcentaje menor de
impuestos y tengan una ventaja sobre los productos importados de E.U.A. Ademas
para enero de 2004, los productos de la fraccién 9404900090 quedaran exentos del
pago del DAL

3.6 Analisis de la Competencia

Competencia Doméstica

De acuerdo a los registros de la Camara Textil de Costa Rica, no existen industrias
que produzcan este tipo de productos. Segln la Camara, el hecho que no tengan
registro alguno, no significa que no existan microempresas familiares que fabriquen
este tipo de bien.

Competencia Internacional

LISTA DE COMPETIDORES
Pais No. De empresas
exportadoras
Estados Unidos 62
México 4
Guatemala 4
Colombia 4
Ecuador 3
Taiwan 3
China 3
Suiza 1
Peru 1
Hong Kong 1
Bolivia 1
Brasil 1

Son varios los paises exportadores de edredones a Costa Rica, pero el principal
competidor es Estados Unidos con 62 empresas, los demas paises tienen un nimero
bajo de empresas exportadoras de edredones, segun datos obtenidos del Ministerio
de Hacienda de Costa Rica.
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A continuacion se listan las empresas mexicanas exportadoras de edredones a Costa
Rica, segun datos obtenidos de Bancomext.

Lista de Competidores de Empresas mexicanas exportadoras de edredones a Costa
Rica
Otros paises de
Empresa Ciudad Estado | Actividad ZT::;?csi 6dne destino d_e sus
exportaciones
Dalfiori, S.A. De |Cdrdoba Veracruz |Productor [Cojines, colchas,
C.V. edredones, juegos ggatemgla, RO
ico, Chile, Ecuador,
A Venezuela y Turquia
manteles
Estampados Santa Isabel [Tlaxcala |Productor |Colchas,
Tortosa, S.A. De [Xiloxoxtla edrecolchas, Argentina, Brasil y
C.V. cubrecamas, Chile
edredones
Platino México D.F. Productor |Blusas, edredones,
Internacional S.A. sabanas de E.U.A.
De C.V. algodon, vestidos
Industrias Puebla Puebla Productor [Colchas, edredones Canads. E.U.A
D'Vallie, S.A. De 50% poliester y Pai B, o
C.V. 50% algodén, y et
b (Holanda)
| 100% algodon
- [Colchas Los Puebla Puebla Productor Colchas para
Angeles S.A. De E.U.A. y Guatemala
cV. camas, edredones.
3.7 Analisis del Macroentorno
OPORTUNIDADES AMENAZAS
= Producto libre de arancel en * Fuerte competencia con Estados
enero de 2004. Unidos.
= Ingreso per capita elevado. » Pequefia poblacién.
» Estabilidad econémica, politica y » Exclusividad en distribuidores.
social. » Posibilidad de que Costa Rica
= Cercania geografica. firme  Tratados de Libre
» Localizacion estratégica. Comercio con otros paises.
= Transportacién alternativa.
= Bajo porcentaje de poblacion
rural.

Las oportunidades que ofrece el mercado costarricense a nuestro producto
“Edredones” son muchas y con un gran potencial. Por todo lo que se ha podido
apreciar en este capitulo Costa Rica no solo es un pais con un poder adquisitivo alto
' para poder costear articulos de lujo como son el caso de los edredones. Sino que
ademas goza de estabilidad econémica, politica y social, sin mencionar el Tratado de
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Libre Comercio firmado con México el cual nos otorga una preferencia arancelaria, la
ual sera eliminada por completo en enero de 2004.

pesar de las amenazas que existen, estas pueden ser superadas, es verdad que
stados Unidos es una potencia mundial y es nuestra competencia mas fuerte, y a
esar de que sus productos son de excelente calidad, los edredones que
omercializadora Rych piensa exportar, poseen una calidad y disefios inigualables
ue los hacen Unicos y capaces de competir con cualquier otro. Por otro lado, el
mafio de la poblacion es un factor que aunque si esta considerado como amenaza,
0 nos afecta tanto, ya que la oferta exportable de edredones no es muy grande, por

o que no se saturara el mercado.

En este capitulo se ha podido apreciar como Costa Rica por sus caracteristicas
demograficas, econdmicas, politicas y sociales es un mercado con gran potencial para

la venta de edredones, articulo para el hogar de lujo.
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4. ASPECTOS OPERACIONALES

4.1 Definicion de objetivos y metas en el mercado seleccionado

El objetivo a mediano plazo (3 a 5 aflos) es estar exportando a Costa Rica 540
edredones trimestrales.

La meta de venta a alcanzar es de 300,000 dodlares anuales dentro de tres afios.

Penetrar el mercado potencial de Costa Rica en un 3%.

Implementar un programa de analisis y seleccion de proveedores nacionales de
edredones.

4.2 Adecuaciones de la mezcla de mercadotecnia para la entrada al mercado

Estrategia del Producto

El producto satisface las expectativas del cliente en cuanto a la calidad y disefio,
por lo tanto no se le hara ninguna modificacién o adecuacién al producto en este
sentido, ademds de que ninguna norma obliga al producto en cumplir con algin
requerimiento. Sin embargo, la norma de Costa Rica de etiquetado es obligatoria,
y la etiqueta actual del producto no cumple de manera satisfactoria con la norma
ya que es poco clara en sus instrucciones, por lo que es necesario adecuarla para
que cumpla con los requerimientos exigidos por la norma.

- Estrategia de Precio

Para formar el precio de exportacion, existen 2 proceso, el “Costing” y el “Pricing”.

“Costing”, también conocido como escalonamiento parte del precio en la fabrica y
se va incrementando paulatinamente hsta llegar al consumidor fina, por lo tanto
tiene que ver con el tipo de cotizacién que se decida ofrecer, asi como con el
numero y el tipo de intermediarios que participen en la cadena de distribucion del
producto. Cada uno de los intermediarios participara en la cadena reteniendo
cierto porcentaje de utilidad.

“Pricing”, es la otra manera de calcular el precio, pero de manera inversa, es
decir, en vez de ir escalonando el precio, se tendra que partir de los precios
actualmente vigentes en el mercado.

Tomando en cuenta la escasez de informacién en cuanto a precios del mercado al

cual se va a dirigir el producto, se considera mas practico determinar el precio a
través del proceso de “Costing”, a continuacién se presenta el calculo del precio.
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COMERCIALIZADORA RYCH
HOJA DE COSTOS PARA EXPORTACION POR VIA TERRESTRE - CARRETERO
MODELO IMPERIAL

Concepto Valor en pesos Valor en ddlares [Tiempo
" IPrecio de Exportacion en
- Planta: Unitario Total Unitario Total Dias
Precio de Venta en Planta: 5,304.00 945,720.00] 530.40] 95,472.00] 8
Embalaje 15.00 2,700.00 1.50 270.00
EXW, Apatzingan,
Michoacan,
México 5,319.00, 957,420.00 531.90 95,742.00
Tramitacion de Documentos:
Certificados 1.20 216.00 0.12 21.60
Recoleccion:
Maniobras de Carga de la
Bodega Exportador 2.70 486.00 0.27 48.60 1
Flete hasta San José, Costa
Rica, en la bodega del
importador 290.00 52,200.00, 29.00 5,220.000 9
Seguro de la mercancia
hasta San José, Costa Rica en
la bodega del importador 56.00 10,080.00 5.60 1,008.00, 3
Despacho Aduanal 28.60 5,148.00 2.86 514.80
CIP, SAN JOSE, COSTA RICA|5 697.00/1,025,550.00| 560.75/102,555.00] 21

Estrategia de Distribucion

Como estrategias de distribucién del producto se han identificado dos, debido a las
caracteristicas del producto:

» Buscar introducir el producto directamente a las tiendas departamentales vy
tiendas de decoracién, donde se haga llegar al consumidor final. Para lograr esto
se buscara hacer contacto y negociar de manera directa con la tienda.

« A través distribuidores que conozcan el mercado y puedan colocar el producto en
distintas tiendas en San José, quienes a su vez se encargaran de hacer llegar el
producto al consumidor final.

Estrategia de Promocion

» Participar en Misiones de Compradores, organizadas por Bancomext.

« Enviar muestras de las telas con que estan confeccionados los edredones, asi
como un catalogo de los productos.

» A través de una pagina Web.

» Publicidad en revistas especializadas.
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= Inscripcion en el SIMPEX.
« Establecer convenios con los distribuidores para la adecuada promocién del
producto, en el punto de venta.

. Es importante prestar especial atencion en este punto ya que la venta de un producto
depende en gran medida de que la estrategia de promocién utilizada sea la mas
adecuada.

4.3 Logistica internacional
Cotizaciones (INCOTERMS)

La cotizacion seleccionada de acuerdo a las necesidades de Comercializadora Rych y
al medio de transporte elegido es CIP Carriage and Insurance Paid to San José Costa
Rica, version 2000 ICC.

Se eligio este INCOTERM porque por ser la primera vez que Comercializadora Rych
decide exportar, no cuenta con la experiencia suficiente como para negociar un DDU
Delivery Duty Unpaid o un DDP Delivery Duty Paid. Sin embargo, tampoco quiso
negociar un EXW Ex Works ya que la intencion de Comercializadora Rych es
emprender en el comercio internacional e involucrarse en el proceso de exportacion
tanto para obtener mayores beneficios econdémicos como para obtener experiencia.

Con la cotizacién de un CIP, la responsabilidad de Comercializadora Rych termina al
momento en que entrega la mercancia al transportista junto con toda la
documentacién requerida para su exportacién, pagando el flete y el seguro hasta el
punto de destino convenido con el cliente. Ademés de que para los posibles clientes
costarricenses es una ventaja y una ayuda que Comercializadora Rych se encarge del
pago del seguro, ya que en Costa Rica los seguros son caros, segln dato obtenido de
la Promotora de Comercio Exterior en Costa Rica.

Envase y embalaje

El edredén cumple con los requerimientos y especificaciones de calidad, confeccion y
contenido de la tela y el relleno, asi como de los cojines, rodillo, fundas y rodapié.

El edredén es un producto que se complementa con 10 piezas, por lo que su envase
debe de contener de una manera adecuada y segura todas las piezas, impidiendo que
se maltraten, y permitiendo que el producto y el disefio de la tela se pueda apreciar a
través del empaque.

Debido a que es un producto que se debe de poder ver a través de su envase
primario, este debe de ser transparente; lo suficientemente resistente para evitar
que se rompa o rasgue facilmente, y evitar que se salga o se dafie la mercancia; pero
a su vez debe de ser de un material suave y liso que no dafie o rasgue la tela del
edredén o sus piezas complementarias, y finalmente debe de ser practico para que
sea facil su manejo y no ocupe mucho espacio dentro de un armario o un closet, que

es donde se guardara en un hogar.
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Tomando en cuenta lo anterior el envase primario de los edredones, consiste en una
bolsa fabricada con pelicula de empaque de vinil, calibre c/06, de 67 cm de ancho por
50 cm de fondo y 88 cm de altura, con cierre de plastico en la parte superior que
lleva un sello también de pldstico para evitar la sustraccién del producto o de alguna
de sus partes. Este envase es muy adecuado para el producto ya que cumple con las
necesidades del mismo.

Sin embargo el envase primario no es suficiente para la transportacion del edredén
hasta su lugar de destino, debido a que a pesar de que es resistente para soportar el
producto, las maniobras de carga y descarga durante su transporte pueden dafar el
envase, el cual también forma parte de la imagen del producto, y debe de llegar
impecable hasta su punto de venta.

Por lo tanto, para proteger la mercancia y el envase primario, el producto llevara un
embalaje que consiste en una caja de cartén corrugado doble de 1.32 m de ancho por
1.06 m de fondo, por 0.85 m de alto, cuya resistencia es de 150 Kg. La caja ird
debidamente sellada y flejada para la segura transportacién del producto. Dicha caja
es lo suficientemente resistente para cuidar y guardar al producto durante las
maniobras de carga y descarga, y durante la transportacién via terrestre del producto
hasta su lugar de origen.

Transportacion

Es posible la transportacién del producto por diversas vias: maritima, aérea vy
terrestre, de México a Costa Rica.

Sin embargo, el medio de transporte elegido para hacer llegar nuestro producto a
San José, Costa Rica es via terrestre - carretero debido a su bajo costo y a su réapida
transportacion.

El producto serd enviado en contenedores de 45’, donde cabran 180 edredones por
contenedor, llenando con esto la totalidad del mismo (FTL). No se utilizaran palets,
para aprovechar mejor el espacio del contenedor.

La ruta sera de México D.F. a San José, Costa Rica sin ninguna escala, la travesia
tiene una duracion de 9 dias.

Se eligi6 este medio de transporte porque nuestro producto no es perecedero, por lo
que 9 dias de transportacién no dafia a la mercancia; no es un producto fragil, asi
que el vaivén del trailer tampoco perjudica al producto; ademds de que es un medio

de transporte economico.

Seguros

Debido al INCOTERM cotizado, el costo del seguro lo asumi.ré el vendedor, en este
caso Comercializadora Rych, siendo esto a su Vez una ventaja para le comprador, ya
que en Costa Rica los seguros son muy caros, segun dato obtenido de la Promotora

de Comercio Exterior en Costa Rica.
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4.4 Formas de Pago

El comprador efectuard el pago de la venta mediante una carta de crédito irrevocable,
confirmada y con pago a la vista. El comprador extenderd la carta de crédito a favor
del vendedor dentro de los 10 dias habiles siguientes a la recepcion del contrato
firmado por la empresa vendedora.

A partir de la notificacién del banco de la apertura de la carta de crédito, el
exportador iniciara la produccion de la cantidad de productos convenldos, y
considerando el tiempo de fabricacién y de transporte, el producto sera puesto CIP
San José Costa Rica en 25 dias.

4.5 Contratos y Negociaciones

El contrato que se celebrard con nuestros clientes sera de compra-venta de
mercaderias. En el anexo 4 - A viene el modelo de dicho contrato asi como las
instrucciones para su llenado.

4.5 Riesgos Criticos y Planes de Contingencia

En toda negociacién existen riesgos, por lo tanto es muy importante tenerlos
contemplados con anticipacién y tomar las precauciones necesarias para evitarlos.
Sin embargo, estos se pueden llegar a presentar lo que requiere establecer planes de
contingencia que solucionen de la mejor manera y lo mas rapido posible la situacion.

RIESGOS CRITCOS PLANES DE CONTINGENCIA
» Violacion de sellos de seguridad en > Establecer en el contrato de seguro
el producto. una clausula que cubra la

mercancia por este riesgo.
» Que la mercancia no llegue a

tiempo a su destino. » Compensacion econémica o en
especie a nuestro cliente por el
» Falta del producto por parte del retraso de las mercancias.

proveedor o fabricante.

> Renegociar con el cliente nuevos
plazos de entrega; renegociar con
el proveedor compensaciones por el
atraso y en un momento dado
tener un segundo proveedor que
solvente la produccién, y asi
nosotros cumplir el contrato.
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~ 4.6 Programa de Actividades a Corto Plazo

PROGRAMA DE ACTIVIDADES A CORTO PLAZO

ACTIVIDAD MESES

1 2 3 4

Redisefar las etiquetas

Blusqueda de contactos y reconocimiento de
las caracteristicas del mercado meta

Disefio de la pagina web

~ [Establecimiento de contratos con
distribuidores y tiendas departamentales
y de decoracién

~ |[Envio de muestras e informacién por
~ |catélogos

Fincar pedidos
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;. ASPECTOS FINANCIEROS
.1 Recursos y/o Inversiones Requeridas y Formas de Financiamiento

~omercializadora Rych, necesita un capital de trabajo de $ 1,500,000.00 pesos para
poder solventar el inicio de las operaciones de exportacion a Costa Rica, con dicho
capital Comercializadora Rych iniciara el proceso de compra y exportacion de

edredones a Costa rica.

La opcién elegida para financiar dicho monto es solicitar un crédito bancario a alguna
institucion bancaria. Se eligié esta opcién porque otras opciones exigen entre otros
requisitos que tengas como minimo un afio exportando, requisito que
omercializadora Rych no cumple hasta el momento.

' Se eligi6 como opcion el Banco Bancomer BBV, obteniendo un crédito bancario a un
‘plazo de 2 afios, una tasa de interés del 16% anual y con un periodo de gracia de 3
‘meses, que coincide con el ciclo de venta que es de 3 meses, este ciclo de venta se
debe a que es un producto de lujo y esta en la etapa de introduccién en el mercado

meta.

A continuacion se presenta el Estado de resultados del 1 de enero al 30 de junio de
12001, y el Balance General de Comercializadora Rych al 30 de junio de 2001.

COMERCIALIZADORA RYCH
ESTADO DE RESULTADOS
DEL 1 DE ENERO AL 30 DE JUNIO DE
2001
Ingresos totales 770,023.00
Compras
Nacionales 578,450.00
Importacion - 578,450.00
Utilidad Bruta 191,573.00
Gastos de operacion 115,200.00
Gastos financieros 449.00
Utilidad cambiaria -
Pérdida cambiaria 75.00 524.00
Utilidad del 75,849.00
ejercicio
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COMERICALIZADORA RYCH
BALANCE GENERAL AL 30 DE JUNIO DE 2001

ACTIVO

ACTIVO CIRCULANTE
Caja y Bancos

Clientes

Impuestos a favor

Otros activos circulantes

ACTIVO FI1JO

Mobiliario y equipo de oficina
Equipo de transporte

Otros activos fijos
Depreciacion acumulada

TOTAL ACTIVO

PASIVO

PASIVO CIRCULANTE
Proveedores y cuentas por pagar
Impuestos por pagar

Otros pasivos

TOTAL PASIVO

PATRIMONIO

Capital

Utilidades acumuladas
Pérdida del ejercicio anterior

Utilidad a la fecha

SUMA PASIVO Y CAPITAL

41,685.00
899,155.00
40,882.00
39,540.00

1,021,262.00

10,224.00
285,344.00
24,440.00
-220,468.00

99,540.00

987,698.00
26,271.00
11,607.00

1,120,802.00

1,025,576.00

130,000.00
76,049.00
-186,672.00
75,849.00

95,226.00

1,120,802.00




5.2 Estados Financieros Pro forma

Balance General Pro forma

COMERCIALIZADORA RYCH
BALANCE PROFORMA AL 31 DE DICIEMBRE DEL ANO 2002

ACTIVO

ACTIVO CIRCULANTE

Caja y Bancos 1,346,307.00

Clientes 859,938.00

Impuestos a favor 14,611.00

Otros Activos Circulantes 39,540.00 2,260,396.00
ACTIVO FIJO

Mobiliario y Equipo de Oficina 10,224.00

Equipo de Transporte 285,344.00

Otros Activos Fijos 24,440.00

Depreciacion Acumulada ' -279,986.00 40,022.00
TOTAL ACTIVO 2,300,418.00
PASIVO

PASIVO CIRCULANTE

Proveedores 578,450.00

Impuetos por pagar =

Crédito por pagar a corto plazo 937,500.00

Otros Pasivos 11,607.00 1,527,557.00
TOTAL PASIVO 1,527,557.00
PATRIMONIO

Capital 130,000.00

Utilidades acumuladas -110,623.00

Utilidad del ejercicio anterior 75,849.00

Utilidad del ejercicio 677,635.00 772,861.00

SUMA DE PASIVO Y CAPITAL 2,300,418.00
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Estado de Resultados Pro forma

COMERCIALIZADORA RYCH
ESTADO DE RESULTADOS PROFORMA
DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2002

Ventas Totales
Compras
Utilidad Bruta

4,872,223.00
3,458,450.00

1,413,773.00

Gastos de Operacion
Utilidad de operacién

Gastos Financieros

Utilidad del Ejercicio

515,638.00

898,135.00

220,500.00

677,635.00

5.3 Determinacioén del Flujo de Efectivo

COMERCIALIZADORA RYCH
ESTADO PROFORMA DE FLUJO DE EFECTIVO
AL 31 DE DICIEMBRE DE 2002

Fuente de Fondos (Origen)

Saldo Inicial

Cobranza de Clientes

Ventas de Exportacion

Suma de Origen de Fuentes Internas

Crédito Bancario
Suma de Origen de Fondos

Uso de los Fondos (Aplicacion)
Proveedores

Compras (Inventario)

Gastos de Operacion

Pago de Amortizacion del Crédito

Flujo Disponible al Final del Ejercicio

41,685.00

809,240.00

4,102,200.00
4,953,125.00

1,500,000.00 1,500,000.00
6,453,125.00

987,698.00

2,880,000.00

456,120.00

783,000.00 5,106,818.00
1,346,307.00
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' Finalmente se presentan los estados de resultados pro forma para los proximos 5
~ afios, expresados en pesos mexicanos:

 Ventas Netas
Compras
\Utilidad Bruta

2002

2003

2004

2005

2006

4,872,223.00
3,458,450.00

5,018,389.69
3,562,203.50

5,168,941.38
3,669,069.61

5,427,388.45
3,779,141.69

5,698,757.87
3,892,515.94

1,413,773.00

1,456,186.19

1,499,871.77

1,648,246.76

1,806,241.93

547,040.35| 563,451.56] 580,355.11

531,107.14
952,831.42|1,084,795.20(1,225,886.82

925,079.05

515,638.00
898,135.00

Gastos de Operacién
|Utilidad de Operacion

Gastos Financieros 220,500.00(9,975,000.00 5,250.00

| lUtilidad del Ejercicio | 677,635.00] 825,329.05] 947,581.42 1,084,795.20[1,225,886.82
5.4 Razones Financieras
- Razones de Apalancamiento
Total pasivos 1,527,557

Total activos 2,300,418

" la razébn de apalancamiento es de 66%, esto quiere decir que por cada peso
invertido, 66 centavos corresponden al crédito bancario solicitado y 34 centavos

corresponden a aportaciones propias de la empresa.

Razones de Liquidez

Activo

Circulante 2,260,396
Pasivo

Circulante 590,057

esto significa que Comercializadora Rych cuenta

por cada peso que se debe con una proporcién de 3.83 pesos para hacer frente a sus
- adeudos en el corto plazo. Como se puede apreciar, la empresa cuenta con los
activos circulantes suficientes para hacer frente a sus obligaciones en el corto plazo.

La razén de liquidez es de 3.83%,

Si esta razén se calcula utilizando solo las cuentas de Caja y Bancos y Clientes, la
liquidez de la empresa sigue siendo buena con un 3.74%.
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Finalmente esta la “prueba del acido”, en donde tan solo se toma en cuenta Caja y
Bancos, en esta prueba la liquidez de la empresa es de 2.28%, por lo que se puede
ver que la solvencia para hacer frente a sus obligaciones es buena.

Razones de Rentabilidad

Esta razén mide con que frecuencia la empresa utiliza sus activos y con que nivel de
eficiencia maneja sus operaciones, su centreo de atencion es la utilidad neta.

Utilidad Neta 677,635
Inversiones 2,300,418

Esta razon financiera nos permite ver la rentabilidad de la empresa al dividir el
rendimiento obtenido sobre la inversién total, en este caso, al obtener 677,635 mil
pesos de utilidades netas en el primer afio de exportacién, la rentabilidad sobre el
total de lo invertido en la empresa sera del 29%.
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CONCLUSIONES

Comercializadora Rych es una unidad econémica muy pequefia con tan solo 5
empleados, tiene una buena organizacién y delimitacion de funciones, que le
permiten operar de manera eficiente. Su experiencia le permite tener un
conocimiento mas amplio sobre el manejo del mercado, los clientes y proveedores.
Esto es algo muy valioso ya que al momento de incursionar en el proceso de
exportacién, a pesar de ser una actividad nueva para Rych, su experiencia y
conocimientos le va a permitir manejar exitosamente este proyecto. El portafolio de
negocios de Rych es variado, sin embargo, ha identificado en una micro empresa
familiar manufacturera un producto con calidad de exportacion.

El edredén esta confeccionado por tela importada de Estados Unidos con disefios de
alta moda, complementado por cojines, rodillo, rodapié, lo cual lo hace un producto
atractivo y competitivo en cualquier mercado. En realidad la empresa manufacturera
es maquiladora, y es un ejemplo del proceso de globalizacién e integraciéon econémica
que se vive en el mundo. Los edredones cumplen con la norma de etiquetado
mexicana, habiéndose recomendado que incorpore a la misma los datos del
importador que se contacte para mejorar la imagen de producto y darle mayor
confianza al consumidor. En cuanto a las normas de Costa Rica, los edredones
cumplen con los requisitos de las fibras textiles y con la norma de etiquetado. El
producto esta listo para ser exportado.

México a pesar de contar con Tratados y Acuerdos Comerciales con distintos paises,
dirige el 96% de sus exportaciones a Estados Unidos, segun datos de Banxico, si bien
es cierto que las ventajas que ofrece este mercado son amplias, es importante hacer
notar que existen otros paises con numerosas ventajas a su vez como se ha podido
apreciar en la presente tesina, siendo este el caso de Costa Rica, quien ocupa el
tercer lugar dentro de los paises hacia donde se dirigen las exportaciones mexicanas

Costa Rica es un mercado con un gran potencial de mercado para los productos
mexicanos, en especial para los productos textiles, por un lado porque la produccién
textil costarricense es muy limitada, por lo que la mayoria de los productos que se
consumen son de importacién, ademds cada vez los productos textiles mexicanos
tiene una mayor presencia y aceptaciéon en este mercado, por su calidad, precio y
disefo.

Las exportaciones se efectuaran de manera trimestral, ya que sera cuando se relina
la cantidad de 180 edredones suficiente para llenar un contendor de 45, que sera
transportado via terrestre de puerta a puerta.

El Estado de Resultados Pro forma, elaborado para este proyecto, muestra que a
partir del primer afio, podrian obtenerse utilidades muy por encima de las actuales,
con una proyecciéon de incremento muy interesante. Sin embargo para llevar a cabo
el proyecto Rych requiere de un financiamiento por un monto de $ 1,500,000.

Esta tesina es un caso practico, real, que la empresa esta ejecutando y que me
permitié aplicar la metodologia para la formulacion de proyectos de exportacion y
otros conocimientos adquiridos en los estudios de la carrera de Comercio
Internacional.



FUENTES

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

Banco Centroamericano de Integracién Econdmica
www.bcie.hn/

Banco Central de Costa Rica
www.bccr.

Promotora de Comercio Exterior en Costa Rica
WWW.procomer.com

Subsecretaria para la pequefia y mediana empresa
Www.spice.gob.mx

Ihstituto Nacional de Estadistica y Censos
WWW.inec.go.cr

Ministerio de Economia, Industria y Comercio
. WwWw.Mmeic.go.cr

Ministerio de Hacienda
WWW.impuestos.go.cr

Ministerio de Comercio Exterior Gobierno de Costa Rica
WWW.COomex.go.cr

Organizacion para la Cooperacién y el Desarrollo Econémico
www.ocde.org

International Trade Center
www.intracen.org

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

- Organizacién de las Naciones Unidas
WWW.0oNnu.org

Tradeport
www.tradeport.org

Banco Nacional de Costa Rica
www.bncr.fi.cr

Ministerio de Planificacién Nacional y Politica Econdémica
www.mideplan.go.cr




Estado de la Nacion
www .estadonacion.or.cr

‘Camara de Comercio Textil de Costa Rica
www.ticonep.co.cr

Secretaria de Integracién Econdmica Centroamericana
www.sieca.org.gt
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ORGANIGRAMA GENERAL DE RYCH

AUXILIAR
ADMINISTRATIVO

GERENTE
DE VENTAS

DIRECCION

GERENTE DE
COMPRAS

ASESORES CONTABLES
FISCALES Y ADUANAL



ANEXO 2 - A

PERFIL DEL PUESTO DEL DIRECTOR GENERAL

[Puesto: Director General
[Clave: DR001
Jefe Inmediato: Ninguno

Personal a su cargo:

Gerente de Ventas, Gerente de
Compras, Auxiliar Administrativo,
Asesores Contables.

Contactos Permanentes Internos:

Gerencias, Auxiliar Administrativo

Contactos Permanente Externos:

Clientes, Proveedores, otras
empresas, asociaciones y asesores
externos.

Descripcion Genérica:

Responsable del buen
funcionamiento de la empresa, de su
desarrollo, crecimiento y efectividad,
asi como asesorar y formular
recomendaciones al personal que
integra la empresa.

Responsabilidades:

Operacion

= Cuidar el seguimiento de las
politicas, procedimientos y planes
establecidos.

= Conducir la planeacion de la
empresa.

= Vigilar que los puestos
gerenciales estén ocupados por
personas capaces.

» Cuidar el adecuado uso de equipo
y recursos.

» Usar adecuadamente el equipo
asignado a su cargo.

Mantenimiento

» Vigilar que los equipos que se
manejan en la empresa reciban el
mantenimiento preventivo y
correctivo con oportunidad.

» Vigilar que la infraestructura
ocupada reciba el mantenimiento
preventivo y correctivo.

Administraciéon

= Establecer los Objetivos de la
Empresa

= Autorizar las politicas generales
de la Empresa

= Coordinar las actividades de las
gerencias

= Administrar y vigilar con




efectividad los recursos de la
empresa para el desarrollo de las
actividades.

Gestionar los recursos para
alcanzar los objetivos de la
empresa.

Integrar periodicamente informes
de la situacion de la empresa para
la oportuna toma de decisiones.

Organizacion

Dirigir al personal bajo su cargo,
ejerciendo un liderazgo efectivo.
Autorizar la autorizacion y la
terminaciéon de negocios.
Proyectar una conducta adecuada
en correspondencia con las
politicas de la empresa y ética
profesional.

Calidad

Establecer y difundir la politica de
calidad en la empresa.

Verificar y evaluar el
cumplimiento de la politica de
calidad.

Asegurar los recursos necesarios
para cumplir con la politica de
calidad establecida.

Medio ambiente

Cumplir y vigilar con las politicas
ecologicas de la empresa.

Seguridad e Higiene

Observar las normas de seguridad
e higiene establecidas en la
empresa.

Evitar actos que pongan en riesgo
la integridad propia, la del
personal y la de los clientes.
Proporcionar una ambiente seguro
y salubre para el buen
desempefio de los trabajadores.
Dar solucién inmediata a las
situaciones detectadas como
peligrosas en la empresa.




PERFIL DEL PUESTO DEL GERENTE DE VENTAS

Puesto: Gerente de Ventas
Clave: GVv00101

Jefe Inmediato: Director General
Personal a su cargo: Ninguno

Contactos Permanentes

Director General, Gerente de Compras,

Internos: Auxiliar Administrativo
Contactos Permanente Clientes, asesores externos (agente
Externos: aduanal) , otras empresas e instituciones.

Descripcién Genérica:

Es responsable ante la Direccion General
de cumplir los programas y planes de
ventas de la empresa, cuidando el éptimo
aprovechamiento de los recursos, tanto
humanos como financieros, asi como
atender con eficiencia las necesidades de
los clientes proyectando una imagen clara,
real y competitiva de la empresa.

Buscar nuevos prospectos de clientes.

Responsabilidades:

Operacion

= Promover a comercializacion de los
productos de la empresa.

= Analizar los productos de la empresa
con respecto a los de la competencia,
para determinar su ubicacién y
plantear las estrategias para la lograr
la preferencia de los nuestros.

» Retroalimentar con informacion clara y
oportuna al Gerente de Compras,
respecto a los requerimientos de los
productos solicitados por los clientes y
el tiempo de suministro de estos.

* Atender y dar seguimiento a las
6rdenes de pedido hechas por los
clientes.

» Buscar nuevos prospectos de clientes.

= Atender oportuna y eficientemente al
cliente.

» Verificar que el producto cumpla los
requerimientos del cliente.

» Buscar e identificar nuevos clientes.

» Desarrollar nuevos proyectos de
ventas.

» Disefiar, implantar, controlar, evaluar e
informar del proceso de planeacion de
mercado.

» Aplicar la planeacion estratégica para
cubrir el mercado meta.

» Determinar el tamafo de los mercados
meta y su estructura.




Disefar las estrategia de
mercadotecnia y su mezcla.

Vigilar que no existan retrasos de
cobranza y solucionar los obstaculos
que impidan el pago por parte de los
clientes.

Administracion

Establecer los Objetivos de la
Gerencia.

Traducir los objetivos de la gerencia y
empresa en indicadores cuantitativos
asi como el potencial de ventas del
mercado elegido, a corto y largo plazo.
Coordinar las actividades de las
gerencia.

Establecer las estrategias para
alcanzar los objetivos planteados, asi
como los planes y programas que
conduzcan a ellos.

Disefiar las politicas y practicas
comerciales para su autorizacién por
la Direccion General.

Mantener un canal de comunicacién
constante con los clientes, para
conocer con oportunidad su
satisfaccion y sugerencias de mejora.
Elaborar informes periddicos acerca del
funcionamiento del area.

Llevar un control de las actividades del
area.

Entregar oportunamente las 6rdenes
de pedido a la gerencia de compras.

Organizacion

Dirigir al personal bajo su cargo,
ejerciendo un liderazgo efectivo.
Proyectar una conducta adecuada en
correspondencia con las politicas de la
empresa y ética profesional.

Calidad

Respetar la politica de calidad en la
empresa.

Observar y seguir los procedimientos
establecidos para la realizacion de sus
actividades.

Participar en la elaboracion y
actualizacion de los procedimientos
inherentes a su area.

Medio ambiente

Cumplir las politicas ecoldgicas de la
empresa.

Seguridad e Higiene

Observar las normas de seguridad e
higiene establecidas en la empresa.
Evitar actos que pongan en riesgo la




integridad propia, la del personal y la
de los clientes.

= Proporcionar una ambiente seguroy
salubre para el buen desempefio de los
trabajadores.

« Informar inmediatamente cualquier
situacion detectada como peligrosa en
la empresa.
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PERFIL DEL PUESTO DEL GERENTE DE COMPRAS

Puesto: Gerente de Compras
Clave: GC00102

Jefe Inmediato: Director General
Personal a su cargo: Ninguno.

Contactos Permanentes Internos:

Director General, Gerencia de Ventas,
Auxiliar Administrativo

Contactos Permanente Externos:

Proveedores, otras empresas.

Descripcién Genérica:

Es responsable ante |la Direccién
General de cumplir los programas y
planes de compras de la empresa,
cuidando el 6ptimo aprovechamiento de
los recursos, tanto humanos como
financieros.

Responsabilidades:

Operacién

» Disefiar e implementar un programa
de compras con base a los informes
de ventas y sus proyecciones.

=  Cumplir con los procedimientos de
compras establecidos en la empresa.

» Actualizar los contratos con los
proveedores, asegurando la calidad
de estos.

Administracion
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= Establecer los Objetivos de la
Gerencia.

» Traducir los objetivos de la gerencia
y empresa en indicadores
cuantitativos y un programa de
compras con base a las ventas
prondsticadas.

= Establecer las estrategias para
alcanzar los objetivos planteados,
asi como los planes y programas
que conduzcan a ellos.

» Disefiar las politicas y practicas
compras para su autorizacién por la
Direccién General.

= Mantener un canal de comunicacion
constante con proveedores, para
conocer con oportunidad la calidad y
competitivadad de los nuevos
productos del mercado.

» Elaborar informes periddicos acerca
del funcionamiento del area.

= Llevar un control de las actividades
del area.

» Entregar oportunamente las 6rdenes
de compra a los proveedores.




Dar seguimiento a todo el proceso
de compra hasta asegurar la
tenencia oportuna del producto.

Organizacion

Proyectar una conducta adecuada en
correspondencia con las politicas de
la empresa y ética profesional.

Calidad

Observar y cumplir la politica de
calidad en la empresa.

Gestionar los recursos necesarios
para cumplir con la politica de
calidad establecida.

Medio ambiente

Cumplir y vigilar con las politicas
ecoldgicas de la empresa.

Seguridad e Higiene

Observar las normas de seguridad e
higiene establecidas en la empresa.
Evitar actos que pongan en riesgo la
integridad propia, la del personal y
la de los clientes.

Comunicar inmediatamente
cualquier situacion detectada como
peligrosa en la empresa.




PUESTO DEL AUXILIAR ADMINISTRATIVO

Puesto: Auxiliar Administrativo
Clave: AX0010001

Jefe Inmediato: Director General
Personal a su cargo: Ninguno.

Contactos Permanentes Internos:

Director General, Gerencia de Ventas,
Gerente de Compras.

Contactos Permanente Externos:

Proveedores, Clientes, Asesores, otras
empresas.

Descripcién Genérica:

Es responsable ante la Direccion
General de cumplir los programas y
planes de compras de la empresa,
cuidando el 6ptimo aprovechamiento
de los recursos, tanto humanos como
financieros.

Responsabilidades:

Operacion

» Diseflar e implementar un programa
de compras con base a los informes
de ventas y sus proyecciones.

= Cumplir con los procedimientos de
compras establecidos en la
empresa.

= Actualizar los contratos con los
proveedores, asegurando la calidad
de estos.

Administracion

» Establecer los Objetivos de la
Gerencia.

* Traducir los objetivos de la gerencia
y empresa en indicadores
cuantitativos y un programa de
compras con base a las ventas
pronosticadas.

= Establecer |las estrategias para
alcanzar los objetivos planteados,
asi como los planes y programas
que conduzcan a ellos.

» Disefiar las politicas y practicas
compras para su autorizacion por la
Direccién General.

» Mantener un canal de comunicacion
constante con proveedores, para
conocer con oportunidad la calidad y
competitivadad de los nuevos
productos del mercado.

» Elaborar informes peridédicos acerca
del funcionamiento del area.

= Llevar un control de las actividades
del area.




Entregar oportunamente las
ordenes de compra a los
proveedores.

Dar seguimiento al todo el proceso
de compra hasta asegurar la
tenencia oportuna del producto.

Organizacion

Proyectar una conducta adecuada
en correspondencia con las politicas
de la empresa y ética profesional.

Calidad

Observar y cumplir la politica de
calidad en la empresa.

Gestionar los recursos necesarios
para cumplir con la politica de
calidad establecida.

Medio ambiente

Cumplir y vigilar con las politicas
ecoldgicas de la empresa.

Seguridad e Higiene

Observar las normas de seguridad e
higiene establecidas en la empresa.
Evitar actos que pongan en riesgo la
integridad propia, la del personal y
la de los clientes.

Comunicar inmediatamente
cualquier situacion detectada como
peligrosa en la empresa.






