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PROLOGO

Vivimos en una época que se ha caracterlzado pPor sus
fnnumerabies, inesperados y rapidos cambios, no solo por Iqg
globalizacién de los mercados sino por las crisls econdmicas a las que
$e enfrentan los paises y como consecuencia tambien las empresas;
mismas que se ven en la necesidad de it respondiendo o rstos cambios
de una manera eflcaz para poder sobrevivi,

Hasta 1994 la industria mexicana se encontiaba en aparente
desarollo constante, el cual se ve Interrumpido por la crisls que se
desencadena como consecuencia de la devaluaclén tan fuerte a
finales de dicho afio,

En cuanto ala industria textll, en especial de Ios cobertores en
Meéxico han tenido un desarolio muy Importante, que provoca grandes
avances sobretodo en lo que se refiere a tecnologla; tambien hubo un
gran avance en lo que se refiere a Ias materias primas, por elemplo
encontrarén que hay materias primas que a un menor costo satlsfacen
las mismas necesidades, el elemplo mas claro de esto es que el acrilico
viene a sustituir ala lana, la cual yatesulta muy cara.

Debido ala crisis tan fuerte que afecta a México se empieza
asenfirla necesidad de buscar nuevos mercados, sin dejar de atender
alactudl, Porlo cual se pensé en la posibilidad de exportar cobertores
Ya sea a Estados Unidos 6 a América del Sur debido a que tiene jas

mismas tendencias que México; ya que afortunadamente a partir del

12de Enero de 1994 contamos con el opdyo del Tratado de Libre

Comercio,

o



Hace unos cuanios afios la exportacién de coberiores no era
un negoclo muy ientable debido a alfo costo de la franspotacion y los
aranceles icn altos, peio ya con el Tratado de Libie Comeircio empieza
a haber mayores posibilidades.

En este trabgjo el principal objetivo es demostrar que hay
muchas posibilidades de exportai un muy buen producto 100%
mexicano, cuya calidad puede competir a nivel mundial,

Espeio siiva de apoyo a los textileros mexicanos Y para el fomento de
la exportaclon de cobertores; en general espero sea de mucha
utiidad.
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INTRODUCCION

Muy pocas son las Personas que conocen los mercados de
los cobertores en especifico 4 I Comerciallzacion de estos, por lo cyql

Para que se pueda comercializqr,

En el capitulo |l se habla de q exportacion en Cobertores, qs|
Como todos los tdmitesy fequisltos que se solicltan, Tamblen se habla
de la transportacion de la mercanclq destinada q Iq exportacion, se

deteiminan los mercados y las formas ge pago,

dentio de| Tratado de Libre Cometcio y tambien todos aquellos que

brindan su apoyo a las exportaciones de log textlles en geneial,
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EXPORTACION DE COBERTORES DENTRQ DEL
MARCO DEL TRATADO DE LIBRE COMERCIO.

CAPITULO 1

PLANEACION DE LA INVESTIGACION

1.1.  Planteamiento del Problema
Apoyandonos enlas ventajas que nos brinda el Tratado de tibre
Comercio, existe la poslbilidad de atacar un nuevo mercado que seria

el dela exportacion

1.2. Juslificacion del Tema

Es indispensable buscar nuevos mercados debido a la situaclon
tan inestable qﬁe existe en la Replblica Mexicana, por lo cual
buscaremos apoyarnos lo mas posible en las ventajas que nos brinda el
Tratado de Libre Comercio para factlitar la exportacion de textiles y

especlalmente de cobertores.

1.3, Objetivos
1.3.1. Objetivo General



Buscaremos analizar el posible mercado que
abarcariamos si exportamos cobetlores para aseguiamos asi que

aumentaremos nuesto volumen de ventas.

1.3.2.  Objetivo Especilico
Buscaremos vernos favorecidos con las venlajas que nos
brinda el Tratado de Libre Comerclo para poder exportar nuestios

cobertores a un precio razonable y competliivo
1.4. Hipotesls

1.4.1.  Hipdtesis General
Econémicamente hablando, es rentable & no, la
exportacion de cobertores 100% mexicanos dentro del marco del
Tratado de Libre Comercio para lograr introduciinos en un nuevo

mercado, sin quitarie atenclén almercado existente.

1.4.1.1. Vailable Dependiente
Econdmicamente hablando es muy rentable Ia
exportaciéon de cobertores 100% nacionales apoyandonos en Ias

ventajas que nos brinda el Tratado de Libre Comerclo

1.4.1.2, Varable iIndependlente
Con la ayuda de la exportaclon de cobettores 100%
naclonales, tenemos muchas probabilidades de penetrar en nuevos

mercados, sin desatender el ya existente
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1.4.2, Hipotesis Especifica
Con laintroduccion del Tratado de Libre Comercio, i
exportacion de coberores 100% nacionales se vuelve mas atractiva
debido a las diferentes ventajas que nos propoiciona este tratado
entie las cuales la mas importante dentio del campo de ios cobentores
seria la tendencia ala disminucion ¢ desaparicién de los aranceles; 10s

cuales anteriormente eran muy altos,

1.5, Metodologia de la Investigacion

1.5.1. Investigacién Documental
La mayoria de nuesta informacidn sera tornada de:
= Diario Oficial de la Federacion
= Ley de Comeicio Exterior
= Ley Aduaneia
= Revistas especializadas en fa exportacion
=Documentos obtenidos en la Camara Nacional de |a
Indutria Textil ( CANAINTEX ) y en la Secretaria de Comercio y Fomento
Industrial (SECOFI).
= Libros obtenidos en la biblloteca de la Universidad

Anahuac y en la Universidad Iberoamericana

1.5.2. Investigacion de Campo
Se realizardn visltas con el fin de obtener informacion

actualizada ¢ documentacion necesaria para la exportaclon de




cobertores 100% nacionales, a lugares de importancia bdasica para
nuestra investigacion como:
Fabricas de Coberiores
Secretaria de Comercio y Fomento Industrial (SECOFI)
Camara Nacional de la Industria Textil (CANAINTEX)
Embajadas de los Paises Involucrados

Compaiilas Fleteras
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CAPITULO 2
EL COBERTOR Y LA INDUSTRIA TEXTIL EN
MEXICO

2.1. ANTECEDENTES Y ORIGEN DE LA INDUSTRIA TEXTIL EN MEXICO.

La Industria textil ha existido desde slempre, podemos empezar
hablando de los indigenas, quienes como todos nosotros sentian
la necesidad de cubrirse, tanto que ellos mismos se confeccioncnan
Su ropa con telas que se derivaban de los cultivos de algedon,
henequen y maguey, haclan faldas, mantas, funicas, fajas, etc; Ias
cuolés eran adornadas con pledras preciosas y o plumas de pdjaro, ‘

Eran tan ingeniosos que los colores con los cuales tenian sus telas,

los obtenian de una forma muy natural, por ejemplo el amarlilo y el

anaranjado lo obtenian por medio de la semilla del achiote y el1ojo de

la cochinilla.



En el siglo XVI hubo un desarolio muy grande en la industia de la
seda, especialmente en el estado de Qaxaca., A partit de 1830 hubo
muchos progresos dentio de la industria texlil en general, pero el mas
impoitante se realizd dentio del campo de ias matetias primas,  por
ejemplo hasta el siglo XVIl la materia prima que dominaba en esta
industiia era la lana y ya para el siglo XVill el algoddn era la matetia
prima que predominaba.

Entre 1881 y 1910 gracias a que Don Porfiio Diaz propicia la
inversion extranjera se logra extender la industria textll, pero tarnbien
fue muy importante la introduccion de Ia energia eléctica gracias a la
cual se logran instalar mas plantas de produccion,

Gracias a estos adelantos para finales del Porifiiato se contaba
ya con 145 plantas detextiles en el pals, para entonces se contaba ya

con 24 mil telares y habla 725 mil husos,

2.1.1.  laIndustia Textil de Hoy

De 1937 a 1939 hubo un crecimiento en la industria del 8% anual,
Con la Segunda Gueria Mundial se fomentd la sustituclén de
Importaciones la cual de alguna manera acelerd las exportaciones,

En los afos cuarenta el estado mexicano empleza a participar
activamente en esta Industria con lo cual logra muchos progresos
ayudado tambien con el surgimiento de materiales como : el nylon,
acriian, dacién, poliester y otros,

Hasta hace muy poco tiempo se utillzaban las fibras basicas, pero
con el empo estas van a ser sustituldas por las fibias sintéticas vy
artificiales, En gian parte de {0s paises desarrollados se presenta en la

actualidad una crisis en la Industria textil que continua utiizando fibras



clasicas; por ello s necesaiio reestiucturar planes paia hacer mas
rentables y competitivas las empresas,

En 1987 la industric textil al igual que todos sufric un fuerte impacto
porla devaluacion que sufrio el pais o cual provocéd incrementos en ios
Precios y a su vez una disminucién en la demanda naclonal de nuestro
producto a tratar:

EL COBERTOR,

De lo cual deducimos que sefia conveniente empezar a exportar
ahora que contamos con el apoyo del Tratado de Libre Comerclo
para vencer todo tipo de obstdculos como serian las barreras

arancelarias.

2.1.2, Importancia de lag Fibras

Texti  "Dicese de g materia capaz de reducitse a hilos y ser
teflda"  Laindustria texiil se Oocupa de fabricar hilos g partir de fibras
naturales y /o artificiales hasta elaborat prendas terminadas.  La
mayoria de fas fibras texilies proceden del teino vegetal como el fino,
cafamo, aigoddn, yute, ete; otras del reino animal comolalanayia
seda; y tambien las hay det reino mineral como el amianto,

Existen otros tipos de fibras que son las sintéticas o aitificiales
como serfan el raydn, el nylon, acrilico ¥ Poliester,

De 1988 a 1990 el acriico y el poliéster fueron creclendo a titmos

de 9.8% onuaf 'y 18.1% anual respectivamente, A nivel internoclonoi,
en ios ultlmos 15 arios, el poliéster ha sido fa fibig sintética de mayor

crecimlento, 6% anual,

2.1.3.. Estadisticas.



Definiremos gl Producto Intemo Brulo (P.LBY (1) como:
@s el valor monetario lolal de iog blenes & serviclos finales
producidos ¢y nte un arno ¢ €lercicio,
Producio nacional gastos de consumo peisonal (C)
mas  gaslos de goblemno (G)
mas  nversion privada (1)
mas exportaciones de blenes y servicios (X)
menos importaciones de bienes Y setvicios (M)
Simbdlicamente se escribe;
Producio Naclonal = ¢ 4 | +G+X- M

1994 hasta 3.5%. (Anexo 1)

aumentar en 1994 hastq 3.6%. (Anexo | y2) _
Dentio de| P.LB. Textl solo $6 presentardn cifigs positivas en 1989

(3.0%) , pero en 1990 se empezarén a cqes diasticamente hasta que

presenté una Participacion de 1.21% lo cual lepresenta menos del 1%
de 1991 g 1994, (Anexo 1)
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E probleme de ia Incushia Texhl se puede ver Claramente ap I
Balanzg Comercig) donde podemaos apreciar que jog niveles da
exportacion se encuentran POr debajo de 08 niveles de impoﬂack’)n,
o que nos leva a taner saldos negativos que empiezan o crecer o
partir de 1989 en que fue de 1v7,) millones de dolares, ¢ 1903 y 1994
€N que supera los m| millones de dolares, (Anexo 3 )

Otro de Ios indicadores basicos de la Incust Textit es o empleo
Cuyatendenciq es q la baja entre 1989 y1992, debido g que en 1989 |q
ocupacion era de | 70 mil empleos parg descendey hasta 140 mjj en
1992, lo cual slgnifica ung disminucion ge 17.6% . Af Igual que Ja
participacion de la Industriq Textilen 1 ocupacion totgl de Petsonal y
en el persong| ocupado en ig industria manufactureq ienden q iq
baja, ya que da Ieplesentar el .8 y el 6.6% 'espectivamente, pasaron

arepresentar en 199 el0byels 79, { Anexo 4 )

2.1.3,1. Consumo de Fibras Blandag

Como yq habiamos mencionadao anteriormente |qs fibras de
orlgen quimico, en especial las sintéticas, son Jas de mayor demanda
Por o menos desde hace 15 aﬁos,tendencio que se sequirg
Presentando en 1g décadq Presente, (Anexo 5).

En lo que lespecta qf algodon ha sufricdo ung caida muy
considerable especiglmente de 1992 a 1995, POr lo cual podrig ser
'ecomendaple fecurtira la Importacion de estq fibrg Para poder cupyif

la demanda hacional, ( Anexo 6),



cultura y los niveles de ingreso por o cual su consumo ha disminuido,
por ejemplo entre 1989 y 1994 apenas supero el 1%, ( Anexo 7).

En el caso particular de las fibras sinteticas, la que mas se
consumio entre 1989 y 1994 fue el poliester fibra corta, seguida por
acrilico y poliéster flamento y por ultimo nylon filamento,  &n el caso de
las fibras artificiales, en los Gltimos é aros la de mayor demanda fue el
rayon fibra corta, la cual se importa en su totalicad,

Es muy importante mencionar que la mayotia de las fibras
quimicas que consume la industria textil nacional es de produccién
inteina, por ejemplo en 1992 se produjeion en Méxlco el 75.5% de estas
fibras, en 1993 el 69.5% y en 1994 e] 59.3%. (Anexo 8),

2.1.3.2. Comercio Exterior ‘
Debido al crecimienta de [as importaciones entie 1989 y 1992, las
cuales slempre fueron mayores que nuestias exportaclones, la Balanza
| Comercial Textil ha presentado saldos negativas que se han seguido
aumentando, lo cual se puede ver claramente por que en 1992
nuestras Importaciones crecierdn en un 39.1% milentraz que las
exportaciones solo crecierdn en unl1.9%.

Sin embargo en 1993 y 1994 ha habido un aumento en las
exportaciones el cual es mayor a las importaciones, las exportaciones
crecieion en un 14.5% y 27% respectivamente mientraz que las
compras solo cieclerdn 10.8% y 13.8%; o cual indica que hay
probcbilldodes de que poco a poco se vaya cetrando la brecha entre

exportaciones e importaciones. (Anexo 9)

La Industria textil requiere importar maquinarla y'equipo junto con

sus partes y refacciones para su renovaclén y sumodernizaclén.



Estas maquinas Y SUs accesorios lepresentan ung parte muy importante
de la inversion Que realiza esta Industriq,

La importacién de estq maquinaria sefialg una tendenciq dirigida a
cubiir déficits en 1 produccion,

Los equipos de mayor imporancia dentio de Ig produccion texti
COMo son los representados Por continuas de hilar, telares Y Maquinas
Para fabiicar géneros de punto, muestran movimientos Para nuevas
adquisiciones en el exterlor, que podemos conslderar son parte de g
dindmicq de sector que luchg Pormantenerung posicion COmpetltlvc.

Las inversiones tedlizadas en maquinaria durante los Uitimos sels
afios alcanzarén un total de 1,426 millones de délares,

2.2, Mercado de Cobertores en México

definitlvomente dentro de iq rama textii y serg el cobertor 100%
naclonal.  Esun pProducio de temporadg, con la aparcién del clima
filo aumenta notabiemente sy demanda, esto significa que Igs ventas
del cobertor son mucho mayores en época de fio,

Es un producto de primerg Necesldad paiqg g élose media y bajg
debido a que sy bajo poder adquisitivo no leg permite obtener otras
Productos mas costosos que jos Padria sustituir como ia cdlefocclén.

Es un producto enfocado g personas de Cuadiquler edaq,

Los cobertores Que se producen en Mexico gozan de excelente
calidad, Ia mayoria se producen en Tiaxcaig, Puebiq, Aguascalientes e
Hidaigo,

La empresa mMas sobresaliente en el estado de Tiaxcaia es g industrig
textli que se concentra en ef municipio de Chlou?empon 8n donde se
encuentra establecidg cerca del 20% de lq‘lndusma del estado, Io cygf



nos Indica que es una aclividad industiial muy imporante para fan
pequeno estado. (Cuenta con 3,214 kildmetios cuadiados y ocupa el
0.2% del tenltorio nacinal, siendo asi el estado mas pequeio de la
Republica Mexicana).

Dependiendo de la composicion del cobertor se ulilzan materias
primas como el aciflico, nylon ¢ poligsler.  Hace unos cuanlos anos las

maleras primas ms usadas etan la lana y el algodén.,

2.2.1. Ofertay Demanda en México

2.2.1.1, Ofertaen 1988

PRODUCCION ANUAL DE COBERTORES Y MANTAS EN MEXICO DURANTE 1988

COBERTOR  CCBERTOR  COBERTOR MANTAY.  MANTAVIAE TOTAL

ACRILICO LANA REGENERADO ACRILICO  HEGENERADO
San Marcos (Ags.) 1,500,000 1.500,000
San Josd Texti (Ags.) 700,000 700,000
Apolo Textll (Pus.) 400,000 400,000
Primatex (Pue.) 300,000 300,000
*Hily Cob. do (Pue.) 100,000 1,000,000 100,000 150,000 1,350.000
*Hit Ponton {Pus.) 250,000 250,000 500.000
*Semipertodos (Puse.) 200000 - .7 200,000
*‘Carmalex {Puc.) e 250,000 250,000
*Tex, Harvalla (Tlax) 600,000 100,000 700,000
*Est, Prov. (Tlax) 400,000 - - 350,000 750,000
‘La Luz (Tlax.) 50,0C0 300,000 100,000 . 300,000 750.000
*HIL Sia. Mairfa (Tlax)) 200,000 \ 400,000 £00,000
Lenora Text, (Tlax,) : ' 250,000 250,000
Disafio y Toc. taxtit (Tlax. 300,000 300,000
San Luls {Hgn.) 60,000 150,000 50,000 250,000
Sentiago (Hgo.) 150,000 ' 160,000
Copllsa(tge) 50,000 50,000

4,000,000 300,000 2,000,000 700.000 2,000,000 9,000,000



2212, Oferta en 1995

Anexo 11

Para poder tener buenas ventas es indispensable que el
cobertor este disponible en puntos importantes de ventaq, algunos
puntos importantes Puecen sey mayoristas, tiendas de descuento,
fiendas deponomemoles, efc.  Todos los fabricantes mencionados en
los cuadros anteriores cuentan €on sus equipos de distibucion para
poder satisfacer el mercado interno o mejor posible,  |g mayotia de
la produccidn de cobertores se desttna a todos los estados de ta
Republica Mexicang, en especlal ala capitql Y aios estados del noite,

porla sencilla razén de que son los mas frios,

22.1.3. Demanda

El cobettor hace unos cuantos anos erg un producio liadiclong| o]
bdsico pero ahora con Iq apatlcldn de |gg licencias se hg vuello yn
producto de moda,

Moda * (2) g cualquier estilo acepiado por Iq generalidad y
comprado por varips grupos sucesivos de cllenies durante clerlo
pellodo. No todos los estiios e vuelven modaq, Para considerarse
Como moda 6 Para poder llamarse ‘a la moda® el estilo debe ser
00éptodo por la generalidad det publico. Los estilos bdsicos no

cambian, pero la modastlo hace.

E'hecho de que el cobertor se haya vuelto n producto’ de maoda

hace que seq destinado a ofro fipo de petsonas, anterlommente se

(2)  STAMTnN PRG . 299



destinaba a personas de cualquier clase social y de cualquier edad,
ahora sigue siendo para cualquier clase social, pero la edad esta
limitadq, se enfocard en su MAayolia a jovenes,

Como ya habiamos mencionado anteriormente en el norte de la
republica es donde esta la demanda mas grande de cobertor es por
suclima tan frio, especialmente en Nuevo Ledn y en Chihuahua, es de
Suponeise que se consumen cobertores mas gruesos que en el centro
y surde la republica.

Paia las personas de clase baja es una de sus compras que mas
aprovechan porque le dan al cobertor otios usos que el de cubritse del
fio, estas personas lo usan de cortinas, de mantel, de alfombras, parq
cubtirmuebles, para mudanzas, para planchar, ete,

Dependlendo de las materias primas que se utllizan en sy
produccion varia el precio del cobertor, pero en generai 6l cobertor es
un producto muy barato, que como ya vimos puede tener mUItIplés
UsOs por eso es que tiene tanta demanda.

Algunos de las consumidcires de cobettores en la republica
mexicana son;
= fiendas de autoserviclo ( comeiclal mexicana, gigante, almacenes

aunerq, casa ley, tlendas soriana, comercial v.h.,, chedraui, etc)

it

tiendas departamentales (liverpool, galas, doitans efc)

H

rmayoristas

u

tiendas especializadas

supermercados

mudanzas

i

u

hoteles

= hospitales y asilos

it

dependencias del gobierno

"

agentes con comisién sobre venta



Espetamos que ahora con e Qpoye que nos biindaida el Tialado
de Libre Comeiclo (TLC.) podamos aglegar a esta lista un

consumidor mas que obviamente setian los exportadores,

2.3, Producto

Las necesldades deseos y demandcs del ser humano son
satisfechas por medlo de los ptoductbs. Se define al producto asi:* (3)
" Es cualquler cosa qQue se ofrece en un mercado para la atencidn
adqulsicion, uso é consumo capaces de sallsfacer una necesidad ¢
deseo"

Otra definiclon del producto segun Phillp Kotler ** (4) seria;
Es cualquler cosa que pueda ofrecerse a la atencidn de un mercado
Para su adqulsiclon, uso & consumo Y que odemos‘ pueda sallsfacer un
deseo ¢ una necesidad. Abarca obletos fisicos, serviclos, peisonas,
lugares, organizaclones e Ideas,

Como ya hablamos menclonado anteriormente nuestro producto
a tatar sera el coberlor, cuya difetencla con la manta muy poca
gente la conoce por lo cual diferenclaré a ambos un POCO mas
adelante.

El ser humano requlere de la necesldad de cubrlise del hfo Y ka
granmayoria satlsface esa necesidad con la ayuda de los cobertores
porlo cual podemos declr que el cobertor es un articulo de primeraq

necesldad,

Las necesldades humanas Henen similitud universal, Todos

necesitamos comida, vivienda Yiopa, osea que el cobertor es un

(3) KOTLER PAG, 6
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arliculo de primerq necesidad mundial, Agui justamente &s donde
termina la similitug entie mercado intemo y externo Yy solo se
consideraran diferencias culturales y econdmicas, _
No debemos olvidar que mientras mejor satisfaga un Pproducto el
deseo del consumidor, mas exito tendra el producior,

El cobertor es un producto econdmico destinado a o poblacion
de clase baja v mediq baja y sy competitividad radica en la
disponibllidad en inumerables puntos de venta en lodas las poblaciones
pequenas,

Ahora lleg el momento de marcar la diferencia entre e cobertor

y lasmantas:

A) Coberior === Es aquel que lleva un terminado especial en sus
Cuatio arillas, ef cual puede ser de dos lipos, ya sea con una franja de
satin 6 un simple fiveleado. Tiene cincomedidas eslandatres:

Tamano Catrero que mide 1.20 metios x 2 mis.

Tamano Individual Quemide 1.50 x 2,10 mts,

Tamano Matimonial que mide 1.80 x 2.20 rnts.

Tamanho Sobrecamero Quemide 2 x 2.30 mts

Tamarho King Size que mide 2.30 x 2.40 mis,

B) Manta === Tambien se e lama cobija, se le diferencia de|
Cobettor porque Ia manta lleva barbas ¢ flecos en dos de sus lados,
estos flecos son del mismo materlqal ylos hace ¢ ﬁiano telar. Se fabrica
en fres lamanos estandares:

Tamano Individual quemide 1.60 x 2.10 mis,

Tamario Matrimonial qQuemide 1.80 x 2.20 mis,

Tamano Sobrecamero quemide 2 x 2.30 mis,



Los cobertores q Igual que Ias foallas, sabanas y olios se les
considera como blancos, En México se le considera coma un bien
duradero, es decir es yn producto tangible Que sobrevive a muchos
UsOs y s un bien de larga vidg muy resistente,

En otros paises COMo en Fstados Unldos el cobertor no se
considera un bien duradero debido g que es un blen poco resistente ya
que es fabricado por e metodo punzonado, esto nog deja ver muy
claramente que la calidad de| cobertor que se produce en México es
Superior a la calidad de Estados Unidos,

Debido a que es un bien que el consumidor finaj adquiere para
Su consumo personal se le considera un ==Blen de Consumo==
Estos bienes se clasifican de acuerdo a los habitos qel consumidor, el
cobertor se encuentra dentio de | clasificacion de ==Bienes de
Comparacidn== que son aquelios en 1os que e} cbnsumidor a fa hora

de selecionar compara calidad, estilo Y ptecio,

2.3.1. Niveles de’ Producto
El producto cuenta con tes nivelgs: ‘

1) Preducto Bésico == & qué eslo que tealmente compra ej
cliente? gl consumidor gl comprar un cobertor, no esta comprando en
sl al cobertor sino que esta comprando ung proteccldn ¢ disminucidn
delfrio; el cobertor es realmente un producto que resueive el

problema del frio,



2) Producto Real == s en ealidad el producto tangible que
cuenfa con aiyunas caracteristicas como son tamano ( individual,
matimonial, sobrecamero, king size ) calidad, estilo, cornposicion (

poicentaje de iegenerado, acriico, etc ) marcay empague.

3) Producto Aumentado == Son los servicios y beneficios
adicionales, en el caso de los cobertores podemos hablar de una
garantia, entregas inmediatas, en épocas de demandas muy altas
devoluciones porque el cobertor esta defectuoso, descuentos por

pionto pago 6 por volumen

2.3.2. Producto Nuevo 6 Innovacion

¢, Cémo definiremos al producto nuevo? ¢ Un nuevo articulo
debe ser totalmente nuevo o6 solo serd una varedad de los que ya
existen ?  No habrd una definicién exacta, pero si definiremos alas tres

categorias existentes de productos nuevos, que son;

=== Productos verdaderamente novedosos 6 Unicos. Un ejemplo
muy claro de esta categoria seria una curacion paia el sida, este
pioducto es realmente una gran necesidad, pero no hay sustitutos que
lasatisfagan.
En esta misma categoria podiiamos inclull a los productos que son
muy distinfos a los que ya existen, pero satisfacen las mismas
necesidades, un ejemplo sera la énefgl'o solar compite con otias

fuentes de energia.



== Las sustituciones pata tos productos existentes que 500
diterentes de los actuales de una manera significativa; aqui es donde
podemaos incluir el producto a tratar en esta investigacion  ( cobelores

con dibujos NUevos, diferentes a los cuadros, 1ayas & disminuciones )

=== Los productos de imitacién que son nuevos para una
determinada compafiia, pero para el mercado NO son NUEVos, con

esto la compaiia busca abarcar nUevos metcados.

£l 27% de todas las ideas par crear productos nuevos provienen
de analizar los productos de la competencia.

Cualquier compaiifa tiene como I posabilidad bdsica la de
satisfacer la necesidad de sus clentes y st no cumple con esta
responsablidad no debe existir y como ninguna campaiia puede
vender con éxlfo un producto pobre durante un largo plazo es muy
importante que existan producios nuevos.

si un producto aclual no se cambia 6 sustifuye puede provocar
una disminuclén muy considerable en el volumen de venias de la
compania, ensu participacion en elmercadoy como es de suponerse
en sus ganancias.

En el caso de los cobertores se han hecho innovaciones al
introduch ciertos estampados de dibujos animados , 10 cual resuiia ser
una novedad en el mercado de los cobertores, ya que @5 un 1amo muy
tradicionalista.

Hay factores infeinos y externos que pueden obstaculizar ¢
apoyar el desairolio de un producto nuevo; algunos de estos factores
son las avances de tecnologia, cambios en las necesidades  del

consumidor, ciclos de vida del producto mas corto.



Los obsiaculos extenos son el allo coste de capltaly la mano de
obiay las reglas del goblemao.

Los obslaculos Inteinos son el inletés port las ganancias a corto
plazoy la falta de alenclon hacia los producios nuevos pot patie de la
geiencia.

Una de las principales veniajas de los producios nuevoes es que
cuentan con la buena Imagen y aceptaclon de los producios  ya
exislentes, por lo cual ganan meicado a expensas de estos,

Cualqulera que sea la declsidn, ya sea aceptar ¢ iechazas un
producto nuevo, este se debe ajustar a los jecursos financleios, de
meicadofecnla y de produccidn.  Eslos puntos son importantes, peio
el punto clave del exito es que exisla una demanda adecuada del

meicado por el producto.

233, MARCA

Definliemos ala Marca * (5) como:

| Un nombre, 1émino, simbolo ¢ una

combinacléon de estos elementos, cuya finalldad es distingulr los
productos o serviclos de un vendedor,

£n el caso de los cobertores exlsten muchas marcas aunque a
veces se parecen mucho los productos entre si, por o cual en este
caso podemos ver que con la ayuda de las marcas podiemos
diferenclar algun cobertor de otio.  Algunas de las maicas en
cobertores son La Providencla, San Marcos, etfc.

Normalmente las marcas van acompanadas de un logolipo el

cual no se menclona & explesq, solo se conoce visuamente, lamblen
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se debe de Indicar si es una marca registrada*+(4), la cual ta
podemos definir como:

aquetla a la que se da protecclon legal mediante ©|
registro correspondiente que cumple las dispocisiones legales vigaentes.
Espor ende un téimino legal,

Las marcas son de gran ayuda para el comprador y para el
vendedor; para el comprador le asegura que obtendra la misma
calidad cuando fepita la compra; Y para el vendedor le ayudara a
controlar sumercado ya que el comprador no confunding las mareaqs.
Tamblen las marcas disminuirdn ia comparacion de precios, por
ejemplo no cuesta lo mismo un cobertor de la marca San Marcos que

uno de lamarca Santlago.

Hoblcndo de cobertores hay muchos fabricantes que no le
Ponen su maica, pemmiten que los Intermediarlos les pongan las de
ellos; la gran mayoria de los fabrlcantes usan el noimbre de la
compania acompanado del nombie individual de| producto.,

Para lograr un buen posiclonamiento del cobertor en el mercado
es Importante tomar decisiones cornecias de la adaptaclén de
marcas, ya sean individuales ¢ colectlvas; la gran mayoria de los
productores usan colectivas,

ts responsabilidad de Ia empresa mantener eslable y homogenea
la calidad dentio de I marcay tambien es Importante promover lg

misma,

234, Empaque y Eflqueta
Definlilemos al empaque* (7) como:
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Las aclividades que consisten
en disenar y produci el tecipiente ¢ la envonuu;"x de un producto; el
reciplente ¢ la envoltura se llama empaque,

Elempaqgue iene ties niveles,

Empaque Primarto es el envase
Inmediato al producto, en el caso de los cobertores es muy mportante
saber a quien va diigido el produclio para saber que tan costoso debe
ser el empaque,
El mas costoso de los empaques det cobertor setfa una bolsa de un
plastico muy grueso y tesistente, llamado bolsa ctistal, la cual lleva un
par de asasy se le Inserta una etiqueta grande que lleva una folografia
de la figura del cobertor a color con sumarca, cddigo de banas y
especificaciones ¢ Instrucclones.
Despues hay un envase primarlo menos costoso que es una simple
bolsa, que lleva Impreso el nombre del cobertor, tamano, insliucclones
de lavado, elc.
Y por Ulttmo hay coberlores que no llevan bolsa, simplemente llevan

una efiqueta pegada al cobertaor.

. El Empague Secundario es aquel que
protege al empaque primario y que ademas se deshecha cuando se
usa el producto, . En el caso de los coberfores no se presenta un

empagqgue secundatlo.

El Empaque de Embargue es muy
Importante porque es el que se utiliza para almacenar, Identificar 6

tfransportar el producto,
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En el caso de los cobertores hay dos tipos de empaque de embarque
que son:
== Bolsa g Polietileno se usa para cobettores delgados, e
caben aliededor de 25 a 50 piezos por bulto Y pata mayor proteccion
se flejan, (estos con el fin de evitar robos de los hansportistas),

=== Cajas de Carton € usa para cobertores mas guesos, por
ejemplo los de acilico que son mas caios y solamente le caben

alrededor de 10 cobertores, tambien es conveniente flejarla.

Anteriormente se consideraba ai empaque como una
proteccion y contenedor del producto, posteroimente se ha hido

conslderando como una heramienta de mercadotecnia.

2.3.5. Cdlidad y Disefio del Producto.

Muchas empresas hacen uso del disefio del producto para
atraer el mercado, en el caso de los cobertores na podemos hablat
de disefo del producto debido g que es un producto tradicional;  los
unicos cambios en su disefio podiian ser los estampados, pero ese tipo
de cobertor no esta Incluido en nuestia investigacion.

Una parte importante del producto, para ganar mercado es tambilen el
color de este; el color puede provocar un incremento en las ventas,
peio en el caso de los cobertores tambien no puede haber muchos
cambios debido a que son colores que no han camblado en mucho
flempo;  por ejemplo en los cobertores catreros el color que
predomina es el gris debido a que los materiaies con que se fabrica no

se tifien y el gris son su color original.



Tamblen hay cobertores Individuales generalmente con figuras
de animales que ulilzan dos colores, uno clato y obscuro y son de
doble vista, ks que de un lado es claro del otio es obscuro vy viceversa,
Se utlizan varlos colotes pero el de mas demanda es el cembinado de
cale y belge.

Existen tambien las mantas las cuales nomalmente son con
dibujo de cuadios y el de disminuclon, se ulllizan colores fuertes como

el rojo, cate, verde y azul,

2.3.6. Garantia e Instructivo

Con la garantia se busca de alguna manera compensar al
cllente dado el caso de que el producloe salga defectuoso, es una
especie de seguro pata el cliente,

Los labilcantes se responsabillzan por el producto y la garantia
va junio con el producio.

Aunque en el caso de los cobertores eslos no llevan una
garantla escrita, debido a que cuando un cobertor esta defectuoso se
ve asimple vistay se podra hacer una repocision.

A camblo de la garantia esta reglamentado que el cobertor
debe llevar en su empaque ¢ en una etiqueta un Inshuctivo de lavado,
lo cual es un requisito bdslco e Indispensable.

Las inslrucclones de lavado del cobertor son pata aumentar ka
vidade este yenlasmejores condiyclones posiblesy son:

a) lavaramano (hand wash)

LA_VAR AMANQ
. iy S

HAHD WASH




b) no exprimir

©) no usar cloro LCNW)

d) no planchar

NOTOHING

e) lavar en seco (cry clean) {ﬂ—vaS&CO

®)

ORY CLEAN

23.7. Pleclo
Alargo plazo el potencial de un pioducto viene deteiminado

.

porla relacion calidad = precio, Paralanzar un pioducto gi mercado

Preclo de acuerdo g esia.

Un producto debe vendese g mayor preclo posible que nos
pemita alcanzar nuestros objetivos **(8)
A eslo debemos agregar que el costo e el factor fundamentaqy parg

establecer el imile inferior parq e precio.

Juntando estas dos 1eglas dirffamos:
Ji el preclo maximo al que
puede venderse un producto no nNos pemite explotario

rentablemente g laigo plazo, no merecela pena comeiciatizarlo,

«~MWMMM
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El precio ey un elemenio monetario Que se paga o Cambio de
obtener Proteccion dej frio
Cuando se establecen precios se buscan algunos Objetivos
como:
Q) Objetivos onientados g lQs utilidades COMmo afcanzqr el
'endimiento Propuesto g |q inversidn Y alcanzay utiidades Maximas.
b) Objetivos orientados q las ventag como aumentar g
ventasy mMantener ¢ aumentay jg Participacion en elmercado,
¢) Objetivos Orientados q montenimiento de ung situacion

Como estabilizqr Precios y enfrentarse g la Competenciqg.

2.3.7.1, Factores Que afectan fg Determinccion det Precio,
Los factores Claves que afectan enla deferminocion de fos

Precios son:
= demandq del Producto

Participacion meta en g| mercado

i

i

feacclon de Ig Competenciq

empleo dgj preclo alfo

h

= otros etemenios como e mismo Producto, sys Canales
de distrib ucidn, sy Promocion Y SU pubiicidaq,
= l0s costos de produccion

En generq) Podemos decyy Que el coberio; goza de yn Precio bastanie

Hay varlos tipos de descuentos como;

= Descuentog por Cantidaqg $e basan en el volumen de venigs,
Pueden ser descuentog Ya sea en dinero ¢ gn Cobertores, s muy
comun en este tipo de Productos,



= Descuentos nd acumuiados descuanio sobie un sol0 pedido,
con esto se busca que se realizen cuantiosos pedidos

= Descuentos acumulados € dara este descuento si al cabo de
un tiempo se ha comprado un numero considerable de cobertores. £s
muy comun debido a que l0s compradores del cobertor son clientes
antiguos © ensu defecto infermediarios.

= Descuentoreciproco disminuciones en &l precio de lista a los
compradores d cambio del pago de ciertas funciones de
mercadotecnia que coueran por su cuenta,

_ Descuentos por pronto page son reducciones en el precio
que se hacen cuando el cliente paga en deteminado liempo; este
descuento se calcula despues de los descuentos por volumen y por
intercombio.

= Descuento de temporada es muy ulil en el campo de los
cobertores debido a que en época de calor se pueden ofrecer

algunos descuentos pata atraer clientes; yaquela ventas son bajisimas

en esta temporada.

= Descuenfos por promocion son rebajas en el precio que da
el proveedor a camblo de los sefvicios de promocién gu realiza el
comprador.

= Descuento por pago en efectivo  son reducciones en el precio
que se dan al clienie que paga con dinero en efectivo, poI el simple

hecho de quenosele otorgo ningun plazo.

2.3.8, Distibucion



s uno de los elementos de Ig mercadotecnia que
permite hacer llegar el cobertor desde el productor hasta el Ultimo
consumidor (independientemente del gusto del consumidot) y puede
serconlaintervencion de un intermediario.

El canal de distribucion es e| camino que recorre el cobertor
desde el productor hasta e consumidor;  estq formado por los
intermediarios los cuales $€ encaigan de cumplir con las funcicnes de
la distiibucion desde que el cobertor deja Ja fabrica hasta que llega al
consumidor final,  Puede haber oo camino en el cual interviene otig
persona, aparte de| productor y el consumidor, el cual va Qa ser
mayorista
(lo cual es muy comun en ej campo de los cobertores) y ¢ tambien
Puede ser un minoristq,

Existen tambien los agentes de venias que son personas que
ayudan a hacer Iq transaccion de Ig venta sin que el cobertor ie
Pertenezca; a diferencia de los mayoristas ¢ minoristas qulenes si
compran el cobertor Para a su vez vendeilo, (anexo 10)

La distibucion fisicq empieza desde que se elabora el pedido,
5€ van surtiendo conforme Se va elaborando estos, aqul podemos ver
claramente Iq importancla de almacenar ios cobertores adecuados,
Existen fabricantes de Cobertores que tienen bodegas foraneas qf
notte de la republica, pero esto NO es muy conveniente debldo a que
el productor es el que Paga la kansportacion del cobertor en lugar de
que lo pague el siguiente consumidor,

El ransporte hace que el cobertor llegue a los lugares de mas
demanda, este Producto tiene yn costo de transportacion bastante
elevado debido q que ocupa mucho lugar, pero en comparaclon con
ottos articulos es un producto muy barato,



Nuestio producto es tan voluminoso que podemos hacer una
comparacion muy sencilla por ejemplo si en un frailer caben mil
cobertotas , - ese mismo caben de cinco mil a seis mil pantalones, y
dicho tiailer nos cobiard o mismo pot fransportar cualguiera de los dos
articulos, debido a que los fransportista cotizan por i distancia que van
a reconet no por el articulo que franspontan,

En el caso de los cobettores no es importante la rapidez de
entiega debido a que no es un producto perecedero, se toma en

cuenta de antemano el tiempo que fardard en llegar a su destino.

0.3.8.1. Tiposde Transportacion.
Dependiendo del destino del cobertor se determinara el medio
de transporte que se usard.
Existen fres tipos de transportacion:

Taansportacion Tenestie,=  Es la mas barata y por o
tanto fa mas comun cuando se frata de distibuir el cobertor en ka
republica, Cuando se habla de la distribucion. por mayoreo, la
transportacion terrestre mas comun en el campo de los cobertores son
los camiones 6 hiailers, y algunas veces 1os ferocarriles.

Es muy conveniente que el distiibuidor de cobertores adguiera su
proplo equipo de transporte, de lo contraro las utiidades de la
emplesa se reducirian bastante por el alio costo que se pagaria de

transportacion.

Transportacion Acuatlca.= Cuando se Inicio el
comercio leste dependia casi en su fotalidad de 1a transportacion
acuatica, lo cual ha hido disminuyendo poco a poco debido a su alto

costo.

e



Si hablamos de costo no seria un trasportacion adecuada parg este
preducto, pero podria legar a ser de gran utilidad si pensamos que el
cobertor no es yn producto perecedsio ni se volveran anticuados en

el tiempo que tarden enllegar asu destino.

Ttansportacion Agrea,= Fsal medio de transporte mas
care pero tambien el mas 14 pido,
A partit de g Segunda Guerna Mundial fue aumentando
progresivamente ol volumen de productos en general que se
transportaron por este medio, pero graclas al aito costo tiende q
disminuir,
Es obvio que hablando de cobertores el costo serfa mucho mas alto.
Se utllizara solamente cuando el cliente asi lo requiera y para mandar
nuestro producto de un continente a otro, pues el avidn llega a zonas

que otio medio de fransporte no alcanzaria

2.3.9, Competencia

La competenciq varia Constantemente, por lo
cualhay que tener diferentes estrategias que vayan de la mano de Iq
competencia,

Paia tener exito es necesario que Ios mercadologos deben
salisfacer las necesidades y deseos de los consumidores con mas
eflcacia que ios competidoies,

En cuanto g coberores se compara la competencia en base ql
preclo del producto, lo cuq deteimina la calidag Y el tipo de producio

que se vende,



En este producto hay muchos compradores ¥ pocos oferentes,
gracias a que existen pacos oferentes es muy facll consequir muestias,

calalogos, listas de precios, etc para hacer comparaciones,

Como es un producto de lq lemporada de frio, en los meses
de muy poca demanda el vendedor baja sus precios lo mas que
puede con el Unico objetivo de desplazar su producto y en algunos
Cas0s dan muy buenos plazos ya que los productores lideres en esle
1amo no otorgan ninguno,

Cuando llega la temporada de frio, osea la época de mas
demanda, ellider en el mercado no se da a basto con la demanda del
cobertor, por lo cual los competidores podran subir sus precios para
vender el producto al mismo precio que el lider,

En la época de mayor demanda hay un cambio de preclos
muy marcado; no podemos vender un cobertor al mismo precio en
Mayo que en Diciembre, esto se debe a que en Diclembre es tanta lg
demanda que el producto escasea y cuando esto pasa generaimente
el cobertor se vende de contado, no hay plazos nl ningun tipo de
descuento,

Hay diferentes tipos de competencia, pero cuando nos
refefimos a los cobertores es muy claro que se frata de una
competencla pura debido a que las calidades de los coberttores de
una empresa y. otra son muy parecidas; porque hay muchos
demandantes y pocos oferentes: no hay ningun tipo de restilcclén.

El vendedor conoce de antemano la actitud del consumidor, ya _
que no es dificll saber en que época este producto tendré mayor
demanda,

Debido a la similitud de o productos entre los competidores, es

muy logica que la demanda del cobertor dentro de la empresa sea



muy eldstica, debido a que sial consumidor no le satisface el producto
O alguno de sus elementos 1o comprarg en ol empresa.
Por ejemplo si una empresa sube el precio del cobenor, el consumidor

lo buscara en otra empresa y disminuird la demanda; porio tanto:

Si subimos el precio, la demanda disminuira
= Sl bajamos el precio, la demanda subird
=$

i mantenemos nuestios precios, la demanda permanecera igual,

23.10. Promocién y Publicidad

La promocién es uno de los cuatio elementos principales
de la mezcla de mercadotecnia de una empresa.

Los cuatro piincipales instrumentos de la promocian son:

1. Publicidad == esuna forma no personal, pagada por
un  patrocinador con el Unico objetivo de presentar el producto y sus
atrbutos al plblico.

Con la publicidad se busca mandar un mensdje al consumidor, por
media de un mondlogo con estos,

En el caso de los cobertores no se usa mucho la publicidad, debido a
que la mayoria de los clientes ya conocen el preductio pues son
clientes de muchos anos

Esmuy poco probable que se encuentre un anuncio de cobertores en
la television ¢ en el radio, el productor de cobertores gue mas gasta
en publicidad es aquel gue pone un anunclo en alguna revista ¢

periodico.

En el ramo de los coberfores normalmente se usaria la publicidad en
meses de damanda muy baja, pues en temporada alta nadie tiene
problemas para desplazar su producto,

La publicidad puede servir para informar, persuadir 6 recordar



No hay que olvidar que con la publicidad el consumidor conocerd el
producto, con lo cual crecen las probabilidades de que aumenten las

ventasy por o fanta las utilidades,

Cuando se habla de publicidad ha que
determinar que alcance queremos que tenga el mersaje; que tan
seguido se dara el mensaje y que impacto queremos que tenga.

Losinstrumentos de publicidad mas utilizados en
el tamo de los cobertores son caldlogos que Incluye folos de los
productios, nombre, medidas, colores, precios, etc; Tambien son muy
usados los volanies Y come habiamos mencionado anterormente

anuncios en revistas y periddicos,

2. Promocién de Ventas == Se puede decl que son

una especie de incentivos para aumentar las ventas,
Son incentivos de muy poca duracidn con respuestas bastante rapidas,

Asi como la publicidad No es muy usada en el ramo de los
cobertores, la promocion de ventas st lo es y ademas resulta de gran
utiidad especialmente antes de que empleze la temporada alta,
debido a que ios oferentes necesitan empezar a dar a conocer sy
producto para desplazailo en el mercado,

Enelcampode los Cobertores este lipe de promocion se fleva
a cabo por medio de muestrarios gratis, mostrar el coberior en
exhiblciones, ofrecimiento de alguna oferta muy buenag, elc.

El principal objetivo de la promocion es buscar un poce de
rapldez en la respuesta del consumidor, para luego entiar al mercado

con mucha mas fuerza,



3. Publicidad No Pagada == es una estimulacion no
personal de la demanda del cobertor que se logra al colocar noticicas
comercialr-nte significativas en un medio impreso o ya sea en radio o
felevision ¢ algun otro medio donde el patiocinador no pague,

En otras palabras se puede decir que este fipo de publicidad se
puede ver en la television, ya que es muy comun gue salgan los
cobertores en programas nacionales e internacionales cuando se
hacen los anuncios de alguna recamara, colchanes, hoteles, ete.

En este tipo de publicidad podemos incluir aquella que reolizan
los cllentes, generaimente mayoristas

Realizan sus anuncios ya sea en television, 1adio ¢ peilddico.

4. Venta Personal == esuna conversacion & platica
(oral) entre el vendedor y uno 4 varlos compradores para realizar una
venta,
Este tipo de venta personal es muy util-en los meses de temporada
baja, donde si no se visita al cliente dificimente este comprard nuestro
producto, por el simple hecho de que el cllente no quiere tener el
cobertor amacenado por mucho tlempoy por lo tanto esperard a que
legue la temporada alta.

Este tipo de venta generalmente se realiza con la colaboracion
de un agente de ventas, ei cual no compra la mercancla simplemente
se le paga una comision sobre lo que venda; esto es mas conveniente
gue tener un grupo de vendedores a sueldo especiamente en la
temporada baja,

Estas personas en el caso de la republica mexicana se encontraran en
los lugares mas frios y asi como reaiizarén sus ventas tienen la
obligacion de cobrar dicha cuenta, una vez cobrada ellos podran

cobrar la comisién que les conesponde.



CAPITULO III



CAPITULO 3
LA EXPORTACION
3.1. Generalidadesde la Exportacion

La apertura comercial en el pais sufrida por el sector
textil a fines de los afios ochenias Y principios de la siguiente década,
ha agudizado Ia competencia en el ramo y hoy par hoy se pueden
conseguir, tanto materias piimas como productos terminados de
otigen remoto y diverso, con precios de venta al publico aigunas veces
inferlores a los cosios directos de produccion en nuestio pais .

Este cambio obiigo a los productores de textiles a establecer
estrategias administiativas Y operativas para poderse enfrentar con la
nueva realidad de su mercado, el cual Ya no es solo regional, ni
naclonal sino que va mas alla de nuestras fronteras, 1o cual exige un
precio competitivo y lo mas imporfante una calidad adecuada, que no
pemite defectos ni erfores

Antes de pensar en exportar se tiene que hacer un estudio de
meicado paia Vél sl el cobertor producido en México y con materias
plisz tambien del pais, puede competir con el cobertor que produce
el pais importador.

El Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio

(GATT) ha sido de gran ayuda para impulsar el comercio internaclonal,



eémpieza a funcionar en 1948, pero Mexico se une a él hasta el ano de
1986

Hace algunos aros no se podia pensar en exportar cobetrtores, porque
el arancel de este producto era muy elevado, o cual provocabg que
el precio tan alto del cobertor (incluyendo el arancel ) no nos
pemitiera competir en el extranjero.

Pero ahorg gracias al apoyo brindado por el Tratado de Libre
Comercio el arancel tiende a disminuir & desaparecer por lo tanto Q
partir del afo 1994 podemos pensar en la probabilidad de exportar
cobertores 100% nacionales a un precio muy competitivo

No debemos olvidar que bajo la legislacién mexicana los
productos destinados a Iq exportacién quedan exentos del pago del
impuesto al valor agregado (iva).

Un tendencia natural de la mayoria de log productos es que, a
medida que se satura el mercado nacional, los productos ( aunque
carescan de experiencia internacional ) buscaran por fégica el
metcado extranjero.

Para que se logre tener exlto en Iq exprtacion es requisito
indispensable que la empresa lo considere como una actividad
permanente y No como un ejercicio espordadico; antes de empezar
exportar se debe tecaba; toda fa informacién necesariq, ya sea con
respecto a cuotas a cubirlr, aranceles, permisos & requisitos.

En forma paralela hay que determinar en que porcentaje
aumentara la produccién ¥ que tanto se destinara a cubiir el mercado
hacionalt asicomo el Internacional,

Los fundamentos de mercadotecnia se aplican

universamente.,

i
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Los principlos para establecer objetivos de mercadotenia son
aplicables ala mercadotecnia intemnacional comeo:
sleglr mercados meta; desanollo de posiclones y
mezcla de mercadolecnia; vy elecutar el conhliol dentro de Ig
mercadotecnia,
Los piinciplos no son nuevos, pelo las diterencias entre tas
naclones pueden llegar a ser tan grandes que el mercadologo
Internaclonal neceslta conocer a fondo el ambienie y las Instituclones

en et exhianjero para saber como va g reacclonar ante tos estimulos de

mercadolecnia.
Evaluacion del Declsion Decision Declsidn
amblente de Ia de it al sobre que sobre como
Mercadolecnia extranjelo meicado enttar en
Internacional, penetrar elmercado
I
Declstén sobre Dectsidn sobre fa |
i
el programa de organlzacion de |
mercadotecnia mercadotecnia

Una compania debe aprender muchas cosas anles de
decldiise a vender sus productos en el extranjero.  Tlene que

comprender




a fondo el ambiente de la mercadotecnia infemacional.  Fste
ambiente ha tenido muchos cambios desde 1945 lo cual ha

provocado fanto problemas como opottunidades nuevas.

La mayoria de las personas piensan que el proceso de exporlar
@s bastante complicado, mas adelante nos podiemos dar cuenta de
que esto es un gran eror; el paso mas dificil dentro de la exportacion

eslograr que el cliente aceple un pedido osea que el cliente compre.

Cabe mencionar que para cada exportador hay un solo

importador.

3.2, Simbologia para la Exportacion
Sl vamos a pensar en exportar en las negociaciones Iniclales

se va a definir el tipo de empaque, envase ¢ embalagje que se va a
utilizar,
Hablando del cobertor lo mas conveniente es utilizar el mismo
empaque que se utiliza paia el consumo nacional,

Se han adoptado una serle de simbolos claros e Indelebles que
se deben visualizar como el nombre, destino y ruta,
Estos simbolos tienen el propdsito especifico de facilitar la identificacion

de los bultos y en algunos casos son claves confidenciales,

Existe una serle de simbolos que se utillzan mundicimente para el
manejo de la mercancia con sus respectivos significados, solo

mencionaré los necesarios para el ranejo de cobertores como:



Protejase de la Liuvia J

No usar ganchos

Protejase del Sol

Usar carrelilla

Inflamable

Eslos simbolos deben aparecer en un lugar visible, por 1o
lanto lo mas conveniente es que apalescan en el empaque de
embarque, ya sea bolsa de polielileno ¢ caja de canén,

Normalmente se deben de aplicar en la parte centrat del
arearecomendada y si se usa un marco para ello esle debeid ser de

forma rectangular.



minimo de 20 mm, ‘
En cuanto al color gf maqs fecomendable sela el negro slempre y
cuando haga Contraste con g color dej fondo y en Caso de que este
No se pueda usar S€ Usarq el que Cause mas Contaste,

Todo lexlo deberdiren elidioma gel pais importador.

dela siguiente manerq:
Q) Comunicacion Terrestie
b) Comunfcoclo’n Por Agua

c) Comunicacién Aereq



Cuando se fransporia la mercancia destinada a la exportacion
generalmente se usan la cajas lamadas Conteneaores
Estas son unas cajas movibles donde se acomoda la mercancia;
cuando sea transportacion terrestres esta caja ira en unas plataformas
con iuedas, una especie de remolque,

El contenedor sera movido por medio de gruas ya sea parq
cambiaro de remolque & para cambilarlo a un buque maiitimo.
Ademas de las placa del remolque el contenedor lleva un nimero, el
cual es muy importante que sera anotado en el cedificado de origen,

€5 COMO se reconocerd este contenedor.

El contenedor llevara un candado & sello el cual no podia ser violado
hasta gue llegue a su destino final.
Pero este caso tiene una excepclon solo podid ser violado el sello s el
confenedor es mexicano, pues en cuanto llega a una frontera se
tendrd que bajar la rmercancia y cambiarla a un contenedor
americano y asl continuar su camino.
En cuanio a esta excepcidn solo es vélide para Estados Unidos, para
America del Sur no es vdlido.
Es muy ldgico darse cuenta que esto no es muy convenlente dedibo a
que propicla el robo de algunas plezas, lo cual @s muy comun enfie |os
fransportistas.

En cuanto a la transportacion de mercancia es recomendable
gue la mercancia con destino final en Estados Unidos sea en su
totalidad terrestre; la dligida a América del Sur se recomlenda que se

fransporte por via terrestre hasta alguna fiontera y continue su travesia



|

por via maritima, esto ademas de ser 1o mas rapido es conveniente
debido ala canlidad de disturbios que existen en América del Sur,

Los fronteras =as importantes y porlo tanto las mas utiizadas son las de
Manzanillo y Veracry;,

Cuando la meicancia va destinadg g curopa o mas conveniente y
rapido sera lq vig aereq,

Hay un instumento Que es muy utilizado parq el manejo fisico de
la mercancia son los flamados  Pallets: son de gran ulilidad paiq
movilizar cajas muy pesadas
Se podiian describir Como una especie de bandejas con orificios o)
jaulas sobre las cuales va colocada la mercancia, para movillzar esta
bandeja junto con la mercancla se requiere ulilizar una grua que
cuenta con ung especie de fijeas o pinzas gigantescas,

En conclusion estas bandejas son platafoimas que sirven de
base a unidades de cargay que dejan debajo un espacio para facilitar
la manipulacion: puede ser plana ¢ ung especie de cajdn con tapa ¢
sinella,

El Unico inconveniente que tiene este Instrumento €5 que ocupa
bastante lugar, ei cual podria ser utilizado para colocar mas

mercancia,

3.3.1. Incoterms

Si deseamos obtener ventas elevadas en el extranjero el primer
Paso es entiar al mercado Con precios tealistas,

Al precio nacional Que es la base para exportar se le va q

agregar el costo de flete, Seguros y gastos de expartacion, lo cual

eleva mucho e precio



El abrir un mercado nuevo frae consigo muchos gasios,
aspeciamente si es en el extranjero, por lo gue st deseo oblener un
volumen alto de ventas en el exlerior debo cotizar sobre los coslos
maiginales; esto quiere decir que debemas prescindit de inclull fos
gastos (ljos que cubren las ventas nacionales, denlro de nuesiras
colizaciones.

Debemos fijar los precios de exportacion de la maneia mas
real posible, sin excluir coslos ajenos a la exportacion

Se puede decl que los Incoterms son ferminos comerclates
que detemminan el lipo de cofizaclén y fueron elaborados por la
Cdmara de Comercio Inferacional.

Incoterms significa en ingles International Comerclal Taims,

Cada uno de estos términos contlene una parte en que se
indican tos nombres del vendedor y olia, los del compradot, se regulan
las obligaciones de enfiega, pago de precios, provision de fransporie,

de documentos, etc. **(9)

Una de las principales razones para crear los Incoterms fue que
los comeiclantes deseaban agilldad en el idfico, en el desanollo de su
aclividad y dentro de lo posible, una cleria seguridad 6 cuando menos
. poder valorar con aproximacion el riesgo en que puedan incurl
cuundo se lanza en una operacion

Los Incoterms se dividen en cuafio giupos. nesolios
unicamenie nombraremos.los de mayor conveniencia para los
cobertores,

En el campo de los cobertores al vendedor se le

encarga que entregue la mercancia a un medlo de fransporle

(9 REGLAS DE CONCILIRACTION Y ARBUTRAJE DE LA CAMARN N
COMERCTIN INTERNMDCIONAL PRG. 90
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85Cogido por e comprador; elmas comun es ef termino lamado FOB &
LAB, respectivamente significan Free on Board & Lihre a Bordo
Dento del termino FOB hay tres variantes:
= FOB Tlransporte Terreshe en gf punto de partida
= FOB lransporte letiestre punto designado de

exportacion

113

FOB Barco (Puerto Designado de Emborque)

En el plimer caso la cotizacion indica que el exportador cargue
la mercancia en el hansporte designado 6 |og entiegue parg que |os
carguen,



En el FOB Barco (Puerto designado de embarque) es
indispensable marcar el punto exacto donde temmina 1a
responsabilidad del exportador y donde comienza la del ImpOfI(]dOl
debido a que es muy similar a la cotizacion anterior y se presta a
muchas confusiones.

Aqui el exportador Paga todes los gastos hasta que |a
mercancia es puesta en el barco

Elimportador paga todos los gastos que sujan a partir de que Ia
mercancia fue puesta a sy disposicion y el riesgo de cualquier retraso

durante el transporte es soportado por el comprador.

3.3.2. Empaque y Embalaje para Exportacion

El empaque y embalaje es una funcién importantisima de Ig
promocion de ventas, con el tiempo el empaque se ha convertido en
un elemento de Ia Promocion, aunque en el caso de los cobertores e
empaque generalmente es una bolsa de plastico transparente gracias
ala cual se puede apreclar el cobertor sin necesidad de abiiilo.

Definitivamente e empaque del cobertor consta de dos
aspectos muy importantes como son el aspecto funclonal y el aspecio
visual

El empaque vy el embalaje son los mismos para el mercado
nacionaly patra el internaciond.

Parainclulr el nombre del producto, maica, especificaciones,
etc, en el eémpaque es muy importante hacer una descripcion
tipogrdfica; si es posible a base de dibujos que se entiendan en todo el
mundo, dicha descripcién debe de ser clarg, sencilla y corta,

Esto puede beneficiar mucho Ia aparlencia de| producto, lo cual

IMpulsara sus ventas,



Elempaque va reforzado por medio de el disefo de atiquetas,
folletos, catdlogos, envases y de cualquier ofro material de publicidad,
Todo esto junto con elembalaje van a dar una impresion, ya sea buena
o mala, de la empresa que produce el producto,

A la hora de exportar el empaque serg el mismo, aunque
Puede combiar sy composion, por ejlemplo en @l Caso de los
Cobertores el empaque seguird siendo Iq bolsa de pidstico aunque
Probablemente seq MAs gruesa y resistente, La resistencia es muy
importante en e empaque a la hora de exporiar, mas que nada por
seqgurdad,

En el caso de no saber que tipo de empaque y embalaje se
deberd usar se puede recurir g empresas especializadas en la materiq,
los cuales nos podran dar una asesoria completq,

La funcidn primordial dei embalaje es evitar jo mas posible los
robos de la mercancia, al mismo tlempo que debe ge entregaria en as
mejores condiciones,

Para determinar ef fipo de empague y embalaje hay que tomar
€n cuenta ciertas consideraciones como:

eltipode mercanciaq

el transporte que se utllizarg
elmanejo de la mercancia

la duractén de la transportacién
el clima durante todo el vigje

los fequisitos de cadg aduana’

3.3.3. Canales de Distribucion en ia Exportacion
Cuando Ig mercancia se va q vender en g exterlor lo mas

conveniente es que el canal de distribucion seq de la sulente manera;



Producter -2 Mayoristq T2 Consumidor a)

Productor 2 Consumidor

Antes de fijar Jos canates de distibycion € deben fijqr, 1as
condiciones de venta, Sl va a ser directa ¢ indirecta; ciclica ¢
Pemanente; sl se Henen marcqs en exclusiva ¢ patentes,

Una ve; determinados los gasios de RPromocidn se pueden

Implementar serviclos de postventq y catdlogos Para el pais

importador, claro Que en elidioma de egtg.
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Entre las aduanas mas importantes YQ sea por ef volumen de
carga que se maneja, Iqg importanciqg da log Productos que por ellgs
Pasan & as contribuciones que generan se encuentran:

Nuevo Laredo, Cludad Juarey, Hjuana,
Matamoros, Cootzocoo!cos, Veracryg, Manzanillo, Y obviamente ¢
aeropuerto infemnacional de la Ciudad de México,

Como ya habiamos mencionado anteriomente las aduanas
Mas comunes son:

fronterizag con Estados Unidos pues por g concentracién del comercjo
&sen ellas donde se 'equiere mayoy agilidad,
Por elemplo en |q frontera ge Nuevo Laredo hubo un crecimientq de

132% en log primeros sejs meses de 1993,

3.4, Deteccion de Mercados
Para saber g que fipo de mercado nos Vamos a enfocqr es

lequisito lndlspensable determingr e tipo de Producto qQue se

exportarq,

solicita cierjo Segmento de mercado se podrq dirigir a otro $&¢gmento
que requierqg menor calidad, por esto gs indispenscble estudiar g fondo
elmercado Qicual se vg g Penetiar y of tino de Producto,

Hay mercado que no Se deben de lornar en cuenta como

POt efemplo los de muy bajo poder de compra, los Que son tan lejanos



que es difict hacer llegar el producto y asi por exclusion iran quedando
los mercados mas faciles.

Es un grave enor lanzarse a varios meicados es preferible
comenzar poco @ poco y con la practica se conquistaran mas

mercados.

3.4.1. Competenciay Seleccion de Mercados en el Extranjero

Para que un producto pueda competir en el extranjero es
bdsico que tenga una buena estrategia, '

Elmercado consta de dos partes importanies:
el primero formado por el producto, el lugar geografico y el tiempo
exacto y la segunda que sean consumidores con deseos ylo
necesidades, poder adquisifivo y acceso fisico al lugar,

Sise quiere exportar es muy importante definir el producto que
se va a exportar, el mercado al que va dirigido y los medlos que se
utilizard para lograrlo.

Es importantisimo estudiar el mercado debido a que esto
facilitard el proceso de exportacion.

Este estudio proporciona la informacion necesara para tomar

la mejor declsion pdsible en la exportacion.

Cuenta con dos finalidades:

=interpreta las necesidades, gustos y deseos del
consumidor

=determina la estrategia a sequir para intioducir nuestro

producto en el mercado.

Hay varios metodos para selecclonar nuestro mercado mas

conveniente, para empezar el mas sencillo sera recurir lugares como



el Banco de Comercio Exterior, quienes tienen datos acerca de las
personas inferesadas en adquirr nuestro producto. 5ino se contara
con esta informacion el mismo Banco de Comercio Exterior puede
hacer algun infoime donde se ofiesca el produclo y espetar gue sulga

un comprador,

Otro cdmino es introducirse directamente en un mercado, el
cual debe ser muy familiar para el exportador y asi iniciar las gestiones
necesarlas,

Segun las caracteristicas del producto prodiemos

determinar a que mercado nos enfocaremos y la estrategia a seguir.

Otro camino para deteminar el mercado at cual nos vamos a
introducit es por medio del analisis de estadisticas de importacién para
saber quienes son los paises que consumen nuestro producto,
obviamenie se debe de dar preferencia a 1os paises que importan
grandes volumenes del producto, sin desatender aquellos que
importan pequefos volumenes y otro punto importante es considerar
como van evoluclonando los mercados hay que poner atencion a

aquellos que han ido aumentando sus importaciones,

Cuando hablamos de bienes de consumo, enfre los cuales se
incluyen los cobertores, los distribuidores y mayoiistas son qulenes

importan la mercancia y los comercios se abastecen a traves de estos.

Cuando se Inicia el proceso de exportacion con un producto
que va a ser modificado, es muy imporiante que se estudien las
catactetisticas de producto similares, ya que seran con los que

competird,



£n este caso es conveniente mencionar gque el Banco de Comercio
Exterior (BANCOMEXT) constantemente realiza estudios de mercado
por producto y por pais, lo cual sera de gran ulilidad pata empezar d
conocer la competencia.

Una buena posibilldad de ampliar el mercado interno son las

representadas por las empresas maquiladoras y las ventas en las zonas
frontetizas, por lo menos para Meéxico dichas ventas cuentan con
caracleristicas que las hacen semejantes a las exportaciones.
Debido a que nuestra zona fionteriza cuenta con 20 kildmehos en linea
recta desde la frontera de Estados Unidos en el norte y con la republica
de Guatemala en el sur, el gobieno federal ha establecido programas
de desafrollo econdmico con el fin de promover una mayor
integracion economica de esas zonas con el testo del pais,
propiciando una mayor concuriencia de productos nacionales.

En general, para el empresaiio nacional, las 20nas fronterlzas
representan un mercado adicional y las ventas que ahi se realicen se
conslderan practicamente, como exportaciones por lo que se les
otorga programas de apoyo muy similares a los de las exportaciones.

Existen mercados para todos los productos siempre y cuando
se ofrescan en el segmento de mercado adecuado y una ves
escogido el cliente se deben iniclar los operaciones de promocién del

producto,

3.4.1.1. Promocién del Producto en el Extranjero



La publicidad y promocion del producto en el extranjero debe
informar de las cualidades y ventajas del producto, asi como de la
solvencia de la empresa.

Fl medio publicitario que se escoja dependera del producto,
en el caso de los cobertores hay varios medios como por ejemplo la
expocision en ferias apoyada con catdlogos, y follefes; otro medio,
para mi gusto el mas sencillo y a la vez praclico es la promocion
realizada por medio de un agenie comercial que sea local, quien
conoce muy bien el mercado y nos mantendra Informado de las
actividades de prornocidn que se esten levando a cabo.

Existen tambien los métodos indlrectos de piomocion entre 10s
cuales podemos mencionar la suscripcion al Boletin de Oportunidades
Comerclales de Bancomext O la informacion brindada por medio de

embajadas.

3.4.1.2. Precio del Producto

Hay exporfadotes que suelen fijarles precios bajos a sus
productos con la finaalidad de introduciise en el mercado o}
probablemente busca deshacerse de producto que no tienen
demanda en el meicado nacional,

Hablando de precios hay una practica desleal llamada
"Dumping’ que se define comola introduccion de productos de un pais
en el mercado de ofio pais a precios inferiores de su valor noimal, Esta
es una practica que es sancionada con la llamada cuola
compensatoria, es decir cuando un exportador vende su producto a

un precio dumping se le



aplicara una cuota extra. Esto es con el objeto de protejer el
metcado nacional, varia dependiendo del pais de oligen de la
mercancia; se puede decir que es un complemento delimpuesto.

Esta cuota solo es pagada porlas paises impotadores y la va a

fijar la Secretaria de Comeicio y Fornento Industrial,

El GATT es el encargado de reglamentar estas practicas,

El problema del dumping desafia en gran medida al comercio
internacional y por lo tanto es obvio que los paises importadores
busquen defenderse y lo hacen por medio de los derechos
anfidumping, los cuales neutralizan los efectos de esta maniobra,

La consideracion de la existencia de dumpling vy la puesta en
marcha de los derechos antidumping corresponden a la politica
arancelaria de los estados.

El GATT junio con cada uno de los estados fijan las normas para

reglamentar estas medidas y contramedidas,

3.4.1.2.1. investigaclones Antidumping

La SECOFI reportd que desde enero del987 hasta julio de
1994 han sido 87 las mercanclas sujetas a cuotas compensatorias
definilivas procedentes de doce paises que pertenecen a ocho
sectores industriales diferentes,

Las ramas de la aclividad ecénomica involucradas en estas
investigaciones de practicas desleales son entre otros:

productos del caucho y pldstico, textiles y prendas de

vestlr, industria del cuero, papel, almentos, bebidas y tabaco.



En los altimos siete anos se han investigado un fofal de 173
casos, de los cuales el 30.5% conesponden a Estados Unidos.
Bl 90.75% de las practicas desleales invesiigadas

cotresponden al dumping.
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3.5, Formas de Pago enla Exportacion

Existen varlas formas de pago cuando se realiza una
exportacion, pero lo mas imporante es asegurarse de que se logrard
el -obio con los menares costos posibles.

No debemos olvidar gue es muy comun que se dificulte la
cobranza no solo en exportaciones sino en cualquier negociacion,

puede ser por medio de:

i

anticipos 6 advanced payment

el pago conlia la preseniacion de documenios de

embarque 6 documents against payment, OP

51



= PAago contra factura ¢ Payment against invoice

= carta de crédito leler of credit, LC

Definitivamente la forma mas fecomendable de pago en las
exportaciones es o carta de crédito debido g que esta puede ser
confimada e irevocable Y ademas puede contar con algun-s
Clausulas, todo esto pare: segurarle gl exportador que cobrarg |1q
mercancia que mando al exterior, Adicional ¢ lodo esto |g cartaq de
creédito puede ser de dos tipos;

Q) ala visia

b) aplazo {(para embarcar)

Cuando se vq abrir una cartg de crédito es hecesaro que e

cliente tenga un crédito con dicho banco,

crédito paga.

Bajo la carta de Crédito Irevocable |g exportacién serg
liquidada qf momento de Presentar |og documentos de embarque g
través de ung carta de crédito

Despues de que es embarcadq la mercanciqg tengo ocho
dias parg pPresentar jog Papeles al banco debido g que el banco de|
exportador mandarg los papeles originales q| banco del Comprador
Para que ya con ellos en Igs Manos puedq lecoget Ig mercancla y qgf
vencimlemto mandarg pagar.



poner de mas debido a que puede dificultaisenos @l cobio de la
diferencia,

Para mayol garantia del cobio es conveniente solicitar que
la carta de crédito sea confimada, 10 cual provocara un gaste
adicional peio melece ia pena pof seguridad,

e recomienda utilizar el mecanismo de caitas de credito
que esten confirmadas, asi como la infervencion de instituciones
bancarias de primer nivel para efectuar la cobranza, ya gue
proporciona una garantia adicional de pago.

Cuando la carta de crédito es confimada e irevocable
significa que se establece un compromiso firme tanto por parte del
hanco extranjero que la emite como del banco local gue la esia
confimando.

La carta de crédito puede contar tambien con la clausula
roja, lo cual significa que se da una autorizac!én al banco conesponsal
de entregar anticipos al beneficiario inclusive hasta por el total del
crédifo, los cuales unicamente se destinaran a la compra de
mercancia para suttir el pedido.

El Unico propdsito de -esta clausula es colaborar con el
exportador para dar un mejor setvicio junfo con un Mayor capacidad
financlera,

Existe ofra ¢clausula llamada clausula de transferencia
cablegrafica, a iravés de la cual el banco del cliente paga al banco
del exportador contra recibo del cablegrama certificado en el que se
declare gue este uitimo ha recibido del exportador los documentaos de

embarque.

3.6.1. Puntos Importantes del Manejo de Credito



Bl crédito documentario debera set irevocable y contimado

La fecha y lugar de vencimienta deberd ser en ia Ciudad de
Maxico

La moneda a utilizar es el dolar americano

Los empagues parciales y 1os frashordos deben astar pemmilicos

Enlo posible evitar fecha limile de embarque

Los gastos y comisiones que cada una de las partes pague lo
que se genero en su feritorio,

Fl plazo ideal para presentar fos documentos anfe el banco €3
de 15 dias fecha del BL.

El plazo de crédito de su fecha de emision a la de su

vencimiento por lo menos debe ser de un bimestre



CAPITULO IV



CAPITULO IV
EL TRATADO DE LIBRE COMERCIO (TLC)

4.1. Antecedentes del TLC
Es muy importante conocer el TLC porque ya es ley en
nuestro pais, en Canada y en Estados Unidos

Establece los lineamientos generales para el comeicio entie

los tres paises involuctados.
EITLC y el GATT (Acueido Genetal de Tarifas y Comercio) aungue son
similares, el primero es superior a pesar de que el segundo es a nivel
mundial. Ninguno de los dos se contiadice, el TLC viene a
cemplementar 6 a reforzar lo que marca el GATT,

Mientraz que el GATT entra en vigor en 1948 con ia fima de 23
miembros fundadores, ( Mexico ingresa al Gatt hasta 1986), el TLC entra
en vigor el 1? de Eneio de 1994; con el apoyo de este fratado se
busca fomentar la exportacion de cualquier producto por medio de la
reduccion giadual de los aranceles .

Para el cobertor en especifico sera de gran ayuda debido a
que uno delos giandes obstdculos del pasado para la exporitacion de
este producto era que pagaba un arancel muy alto,

En la primera parte del tratado se describiid imparciamente
arficulo por articulo, resaltando lo mas importante.

Enla segunda parte se analizaran los diferentes niveles como el
politico, econdmico, comercial y empresaiial

En la tercera parte nos proporciona algunas sugerencias para

aprovechar al maximo las ventajas que nos brinda el fratado.



4.2, Como se Origina el TLC

A fines de 1987 la econdrmia del pais se encontraba en peligro,
IuinﬂocbnﬂegéCIUHQOO%)anuuLgmm!o<1uﬂse<mnpezonwxqronmy
medidas antiinflacionarias entie ellas ¢l Pacto de Solidaricdad
Econdmica (PSE)

Este pacto fue todo un exito pues para fines de 1989 la inflacion era de
20% a 30% sin perder empleos y con un crecimiento econamico de
casi 4%

Debido al caous europeo de octubre de 1992 la
intermacionalizacion de México ya no puede diligir su mirada a Europa y
Japon siempre estuvo alejado de nosotros por lo que nuestias unicas
opclones son el norte y sur. America Latina

‘Reolmeme la primera actividad formal rumbo al TLC fueron las
consulias de marzo y abiil de 1990 organizados por el senado de la
republica.

Del 12 de Junio de 1991 al 12 de Agosto de 1992, los grupos
que trabajaron para la realizacion del tratado, se reunieron en 389

ocasiones,

4.3, Fundamentos del TLC

La Constitucion Politica de los Estados Unidos Mexicanos da
autoridad soio al poder ejecutivo, que recae en el presidente de la
republica, para negociar un acuerdo internacional y el senado de la
republica es qulen debe aprobarlio.

Conresponde a la Secretaria de Relaciones Exterlores (SRE)
conducir la politica exterior que se manejard para cualquier tralado 6

acuerdo en el que el pals sea parte,



No debemos olvidar que un acuerdo comelciul entre un grupo
de palses puede afectar a 1odo el mundo porgue diseriminaria o todo
aquel que nolo fimo.

Ya que kstados Unidos y Canada son miembros fundadotes del
GATT y Méxlco ingresd a el en 1986, el acuerdo entie l0s fres paises
debe ser compatible con el GALT siempie y cuando:

= no se modifiquen las barelas pata el esto delmundo
= que se considere la desapatricion lolal de las baneias

entre sus miembros en un plazo rczonable

4.4. Estructura del TLC
£ TLC consta de 22 capltulos gque inctuyen 300 articulos, cuenta
con anexos que marcan el fiempo en que se reduchan las tarifas,
Hay otros dos grupos de anexos al final del ratado; el primelo
habla de movimientos de fiacciones arancelarlas del capitulo IV
(Reglas de Orlgen) vy el segundo cuenta con siele anexos que
complementan del arliculo Xi al XVI,
Ademas hay ofros dos anexos pero estos apoyan al capitulo 1
(Comeicio de Bienes) :
= el 300 A tratade la Industiia Automotilzy
= el 300B trata del Vestido y el Textll
Como podemos ver este Ullimo anexo es el de nuesho interes
ya que el cobertor esta considerado como un texiil
Dentro del fratado la fracclén conespondiente al cobertor
100% naclonal tanto de mano de obra como de las mateiias primas, es

la fracclon 6301.40.00  **(10)

(10 RNAFTA PAG. 142



Contamos con ochao ciffas en total, donde las dos primeras  no
cambiaran nunca debido a aue son cifras universales y las dos uthimas
variaran de a-uerdo ol pais de que se frate debido a gue son as cifias
nacionales.

Explicado de oha manera podemos clasificar a estas ocho

cifras Qsk

6301 cifas generales o partida general
40 subgeneral ¢ subpartida
00 mi producto especifico ¢ final

En el TLC se usa una numeracion sencilla, primero se usa el
numero del capitulo (del | al 22) y despues dos digitos que indican el
numero consecutlvo del articulo.

Los parrafos de cada arficulo tambien se numeran y los subparrafes se
marcan con letras por ejemplo 2102.5 == significa capitulo 21, articulo
2y parnafo 5.

El capitulo | y Il muestian objetivos y definiciones en general.

B! cépitulo XX muestra las excepciones generales del tratado y
el XXIl muestra las dispocisiones de los anexos y enmiendas que
posiblemente se hagan en el futuro al TLC, fecha de enfrada en vigor,
como entrar 6 salir del mismo; el resto de los capitulos tiene objetivos
muy especificos,

Una forma muy general de presentar la estructura por capitulos
del fratado es:

I Objetivos

Il Definiciones

Il Comercio de Bienes
IV Regdlas de Origen

V Procedimientos Aduanales



Vi Energia

Vil Agropecuario

VIl Medidas de Emergencia

X Normalizacion

X Comprias del Sector Publico

Xl Inversion

Xl Comercio Transf, de servicios
XIll Telecomunicaciones

XIV Sewvicios Financieros

XV Competencia, monopolios
XVl Entrada Tempoial de Personas
XVII Propiedad Intelectual
XVIIl Publicacion, notificacion y administracion de leyes
XX Antidumping

XX Solucion de Controversias

XX| Excepciones

XXl Dispociones Finales

4.5, Capitulo .  Comeicio de Bienes

Cuando se habla de la venta en el exterior de

cobertores el capitulo de mayor interes sera el tercero; pues habla del
comeicio de bienes.

Contlene 18 arffculos que se dividen en cinco secclones y dos
anexos muy grandes, €l 300 A y el 300 B, (es el Unico que inicia con un

articulo cero),

La primera seccion:

a) Trato Nacional consta de dos articuios



b) Atanceles consta de siete articulos
¢) Medidas No Arancelarias consta de siete articulos
d) Consultas consta de dos articulos

e) Definiciones consta de un articulo

Elanexo 300 B habla de textiles y vestidos.

Es tan complejo que cuenta con 10 seccionesy 6 apéndices.

Estados Unidos protege tanto este renglon que por la presion
de este pais se creo un anexo,

Dentro de la desgravacion hay algunas exclusiones: los bienes
artesanales quedan libles de arancel desde el inicio del TL.C y se
pemiten cuotas.

Sin embargo en las secciones 4 y 5 se peimiten en caso de
emergencia salvaguardas arancelarias y cuantitativas.

La regla de origen aplicable a textiles es muy estricta, segun el
anexo 401 practicamente todos los bienes texiiles requieren sef
ofiginarios desde el hilo .

En el caso de tefidos de lana requieten de una tasa arancelaria.

En este trabajo nos refelimos en aspécifico a los cobertores 6
mantas 100% naclonales, es decir originarios de nuestro pais debido a
que todas las materlas primas utllizadas desde la produccion del hilo
hasta el cobertor terminado son de origen nacionat.

En Mexico la actividad textil esta estrechamente relacionada
con la actividad agropecuaria, gracias a lo cual se obtienen materias
primas; y tambien con la industria petioquimica gracias a la cual ahora

podremos obtener fibras sintélicas,



4.6, Requisitos para Exportar antes y despueas del T1.C

4.6.1. Requisitos antes de la entrada en vigor del ILC
Antes del 19 de Enero de 1994 la exportacion, no solo de
cobertores, sino de la gran mayotia de productes nacionales ne e
tan complicada como suponen la gran mayoria,

Hay pasos logicos a seguir cuando se piensa exportar como
recabar la mayor inforrnacion posible para que en un fuluro la
operacion tenga exito, se debe considerar que tanto porcentaje de mi
produccion ira destinada a la exportacion, se debe estudiar sl nuestro
producto satisfacera las necesidades del consumidor extranjero, se
debe considerar el empaque que ulilizard, el tiempo que tomard la
llegada de la mercancia a su destino final, cuotas & impuestos a pagar

y muchos mas que son de gran importancia,

Los requisitos anterioresal 1.L.C. eran:
a) Factura (Envoise )
b) Lista de empaque ( Paquing List)
¢) Conocimiento de Embarque ( Bill of Landing )

d) Talones de Transporte o Fletes

Uno de los grandes obstaculos que frenaba mucho la exportactdn era
el arancel tan alto que pagaban los cobertores, antes de la entrada en
vigor del Tratado de Libre Comercio el cobertor tenia un arance!l hasta
del 25%, lo cual elevaba mucho el precio de nuestro producto y no

hacia atractiva su venta en el extranjero.

4.6.1.1. Factura (Invoice)



fs como ya dijimos un documento inclispensable, pala mi

opinion elmas mportante.
Debe lievar, COMo todos sabemaos, ademas del numero foliado de fa
factura, 1azon social con direccion, fecha vencimiento, registio tecleral
de causanes, cantidad del producto, descripcion del producto su
precio unitaiio y totalen pesos,
para efectos de exportacion ostos requisiios son jos mismos a
diferencia de que hay que agiegar algunos datos coma!

==el precio unitarioy total en dolares

==numero de bultosen espanol e ingles

==fipo de cambio para efectos fiscales

==peso netoy peso bruto en kilogramaos

4.6.1.2. lista de Empaque

El segundo de los documentos indispensables para la
exportaclon va en hoja membretada del exporiador, es una especie
de cartala cualva diriglda al importador.

Tiene el objeto de hacer del conocimiento del importador €l
numetro de bultos que s le mandarén conla cantidad de cobettores
en cada bulto, asicomo el total de bultos.

E£s conveniente que lleve el nimero de Ia factura y debera flevar la
firma del proveedor.

Como se puede ver es un documento muy sencillo que sefa de gran
ayudaal importador pard que cuando reclbala mercancla lo coteje

con lafista de empaque.



4.6.1.3. Conocimienfo de Embaique (Bl of Landing)
(Anexo 12)

£] tercer documento indispensable para la exportacion es el
conocimiente de embarque o bill of landing, el cual tambien es flamacio
BL, se puede decir que es el talon maritime.

Este no va a nombre del cliente sino de la agencia aduanal y algun
cotresponsal del banco en el pais importador verificara que la
mercanciasea entregada al cliente.

En este documento deberd Indicaise que incoterm se utilizara, en
cuanto a cobertores el mas comun es el Fob, mas adelante 1o
explicaré.

Lo que se conoce con el nombre de Conocimienio de
Embarque es el testimonio de entrega de metcancia a bordo de un
buque.

Constituye un medio de transferir los derechos sobre mercancia de
transito mediante la tiansferencia del documento en papely fambien
hacer prueba del contrato de transporte

Es indispensable poseer el conocimiento de embarque para
poderf reclomar 1a mercancia en el lugar de su destino

se emiten en varios originales con la finalidad de que el
comprador 6 el banco, al pagar al vendedor, son entregados todos los
originales; lo que se llama " Full Set * & juego completoy la Cdamara de
Comercio Internacional lo exige como una regla importante que se

debeid aplicar.

4.62. Requisitos despues dela entrada en vigor del TLC.
£l 12 de Enero de 1994 entraen vigor el Tratado de Libre

Comeicio entre Canada, Estados Unidos y México lo cual frae consigo



mas responsabiidades para los fres paises asi como algunas ventajas,
Con este fratado los productos se iran desgravando de sus aranceles,
0 cual bene.ia mucho especialmente a los cobertores fos cuaQles
lenian un arancelmuy alto,

Bl primer requisito que debe satisfacerse para iniciar 1a
exportacion es detemminar fa clasificacion del producto, esto es marcar
la fraccidon arancelaria que le conesponde dentro del tratadola cual
nos marcard los requisitos que se deben cumplit para llevar a cabo la
exportacion

Uno de los nuevos requisitos que solicita el fratado es lenar un
cerlificado de origen  ( Anexo 13), el cual tiene como funcion
cerfificar ( como su nombre lo dice) que el producto es 100% nacional,
en cuanto a insumos 6 materia prima y mano de obta,

Este certificado debe llevar ,para que tenga validez, la fimay
el sello de la compania exportadora asi como la fima y el sello de la
Secietaria de Comercio y Fomento Industrial (SECOF)

Bl certificado de origen solo es requisito para aquellos paises
que estan dentro del tratado.

Los datos que debe lievar el cettificado de origen son:

== fraccion arancelaila, descripcidn y nimero de piezas
== nUmero de factura

== Capitulo del tratado, articulo e inciso

Con la ayuda del certificado de origen el importador podra

reducir impuestos de importacion

Resumiendo diremos que los requisitos para exportar despues de la

enfrada en vigor del ratado son:



Q) Facturg (invoice)

b) lisla de tmpaque (Paquing List)

C) Conocimiento de Embarque ( Bill of Landing)
d) Talones de Transporte & flatag

2) Certificado de Origen

Hay un documento que no eg indispensable pero se
'ecomiendq anexatio g los Papetes debido q que sera de gran ayuda
Para elmanejo fisico dela mercancia, me refiero alalamade carta de
instrucciones,

Esta cartq va en hoja membretadq del 8xportador y debe tlevar los
siguientes datos:

A) Nimero de la facturq, famanio del contenedor en
que se hrasiadarg la mercancia €on su respective nimero, nombre cel
buque dado el caso que acomplete sy trastado por via maiitima con la

fecha de salida,

B) Datos dgj cClienie ¢ consignatario como 50N nombe,
dlieccién, telefono y fax

C) Datos de| Proveedor ¢ remitente como son
nombre, direccion, telefono y fax, Aqui es muy importante
Proporcionar jog datos del 'epresentante qej Proveedor en g| pais
Importador,

D) lLos diferentes fletes lerrestras que se utilizaran Y por
cuenta de quien vq cadaialén, Ya seaqs ef exportadar 4 ef cllente

£) Alguna anotacion que indigue s hay que contactar

algun buque, en el caso de que lg transportacign de g mefcancia
continue vig maritima,



4.6.3. Cambic™ en tos requisitos de antes y despues del TLC

Como pudimos ver los requisitos de antes y despues de fa
enhada en vigor del ratado no cambiaron en mucho.

Lo unico que se agrego a los requisitos antetiores fueron dos
cosas, la primera y la mas ventgjosa (sobrelodo en el ramo de los
cobertores) es la disminucion progresiva de {os aranceles y la segunda
es gue se agregd a los documentos indispensables el llamado
cerfificado de origen.

En nuestios dias, con la ayuda del tratado, el arancel del
cobertor ha disminuido del 25% al 11%.

Para el ano 2000 el arancel del cobertor sera de cero, lo cual nos
motiva a fomentar la exportacion no solo de cobertores sino de
cudlquier producto.

Segun lo expuesto en el hatado para el afto 2002 todos los

productos tendran un arancel del cero por ciento,

4.7. EITLC con Canada y Estados Unidos

£l ratado de libre comercio busca asegurar el acceso de
preductos nacionales al mayor mercado del mundo, esto es el
mercado norteamnericano debido a que iepresenta mas del 70% del
comeicio exterlor mexicano.

se puede decir que el ratado de libre comercio se baso en

el acuerdo que ya existia entre Canada y Estados Unidos, el ALC;



cuando estos dos paises fiimaron aquel tatado establecieion una
zona de libre comercio.

Entre sus principales objetivos astaban la reduccion de
barreras como aranceles y restriccionas cuanhtativas al comercio
entre los dos paises.

Como se puede observar el Tratado de Libre Comercio busca o
mismo, esto esla reduccion gradual de las barreras que obstaculizan el
comercio internacional,

El Tratado de Libre Comercio cuenta con varios programas
de apoyo a la exportacion como son:

== PITEX es un programa de Importacidn Temporal para
Producit Articulos de Exportacion, con el cual se podian extender los
beneticios del comercio exterior a un mayor ndmero de empresas
productoras y facilitard la incorporacion de pequenas y medianas
empresas a la exportacion.,

==  ALTEX e$ un Programa de Empresas Allamente
Exportadoras, busca apoyar a los exportadores indirectos que no
utllizan insumos importados, para la eliminacion del IVA en sus ventas en
el mercado. Para ello se acreditarian como exportadotes indirectos,
mediante la sola presentacion de un certificado de exportacion
emitido por el exportador final.  Asimismo se elimina para los titulares de
este programa el requisito del segundo reconocimiento aduanal,
cuando la mercancia de expoitacion haya sido previamente
despachada en una aduana interior,

== ECEX se basa en el Decrelo para regular el
establecimiento de Empresas de Comercio Exterlor publicado en el
Diario Oficial de la Federacién el 3 de Mayo de 1990, Son las Unicas
comercializadoras que pueden suscribirse a un programa Pltex.  En

mayo de 1995 tubo una reforma bastante considerable ya que facilita



la exportacion de estas empresas y reduce los costos de
comerciatizacion, asi como tambian ahora cuenta con la pesibilidad
de nombrar 1 apoderado aduanal para varias aduanasy diversos
productos.
Se busca simplificar los compromisos de las empresas Ecex, un ejemplo
muy claio es que antferiormente se debia presentar un reporte
trimestral de operaciones de comeicio exterior, el cual ha sido
sustituida por un reporte anual que se presentard en el mes de Abril
ante la Secretaria de Comercio y Fomento Industsial.

== COMPEX esun foro abierto para los empresarios aue
buscan soluciones a las problemas administrativos y técnicos gue
enfrenta la exporiacion.
Su significado es Comision Mixta para la Promocion de las
Exportaciones.
Compex tiene la finalidad de apoyar las exportaciones de hienes y
servicios; para ello analiza, evalia, propone y conceria acciones entre
los sectores publico y privado, en reuniones mensuales que se celebran

en todos los estados de la republica.

Aligual que en el TLC el acuerdo entre los das paises busca
tambien protejer el producto nacional, esto se tefiere a que no puede
existir la disciiminacién de productos importados, todas los productas
nacionales e importados que sean similares deberan recibir @l mismo
trato.

Definitivamente la aplicacion del Tiatado parece fener una

visidn muy pasitiva, especialmente para el famento del camercio.
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CONCLUSIONES

Despues de todo lo mencionado podemos llegal a muchas
conclusiones muy interesantes como serian:

México se puede considerar un pais vanguardista en la
fabricacion de cobertores; debido a que la técnica utilizada es muy
eficiente y la calidad de este producto es excelente,

El cobertor producido en México puede competir a nivel
mundial por dos razones muy importantes como que la calidad del
cobertor es competitiva pagando un precio igualmente competitivo y

ademas cuenta con la ventaja de que es un bien duradero,

Antes de la entiada en vigor del Tratado de Libie Comercio la
exportacion del cobertor no era rentable debido a que se pagaban
unos aranceles muy altos, lo cual hacia del coberfor un producto caro;
pero el arancel noe era aito por el cobertor en s, sino que era paria

proteger ala economia nacional,

Hoy con el apoyo del Tratado de Libre Comercio el arancel
que era del 26% se ha reducido al 11% y asi sucesivamente se ira
reduciendo poco a poco hasta que liegue a serdel 0%. Lo cual nos

moliva ainiciamos en el negocio de la exportacidn.

Las ventas en el extranjero pueden compensar la baja en las
ventas nacionales, cuando hay un descenso en los mercados como

resultado de la crisis,debido a lo gue esta pasando en México; pero en



el caso de los cobertores no debemos olvidar que es un producto
cuyas ventas se realizan en la temporada de fio en su mayoriq, por lo
tanto la exportacion viene a cubrir las ventas de los meses mas bajos;

osea la epoca de clima caliente,

Para que la exporlacion tenga exilo es sumamente importante
que se le considere una actividad constante y peimanenie, s el
exportador busca unicamente colocar sus excedentes, flene muchas
posibilidades de fiacasar en el intento.

Debe de planear con anticipacion el porcentaje de la produccion
qQue se destinard ala exportacion y debe estar preparado para cumplir
con los compromisos que surjan inesperadamente,

La expartacién cada vez seiq mas facil de realizar con las
ventajas gue nos brinda el Tratado de Libre Comercio hasia el punto
de llegar a pensar que la exporiacién seta tan facil como vender

dentro del teritorio nacional, donde el rdmite mas dificil sera "vender"

Otra de la ventajas de la exportacién es que se van a ampliar
nuestros mercados, lo cual Idgicamente nos llevara a tener mayor

volumen de ventasy por lo tanto mayores utiidades,

Asl como la exportacién tiene grandes ventajas tamblen tien
algunas desvento]ds que considero de poca Importancia junto a las
grandes beneficios que nos brinda. Estas desventajas son el alfo costo
de la promocion, la cantidad de tiempo que toma la mercancia para
llegar a su destino final asi como la desventaja en cualquier

negoclacion gque consiste en la dificultad de cobrarle al cliente



La exportacion es una actividad lan impottanie para el
desarnollo de la economia nacional que fue uno de los temas a tatar
en el primer informe de gobleno del presidente de la Repdblicg
Mexicana, donde se hizo mencion de que las exportaciones se
seguiran promoviendo a traves de Secofi, ul igual que 1a labor del
Consejo Nacional de la Micro, Pequena y Mediana empresa, paia que
con la complementacion de ambas se logre obtener una mayor
productividad; en otras palabras pedemos declr que entre los planes
del gobiemo existen los diferentes canales para prbmover las
exportaciones, simpre y cuando se encuentren dentro del marco del

Tratado de Libre Comercio.
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ANEXC 1

O—-1<974
D= L1980

PRODUCTO ZIfﬂfFIZI?EQCJ BRUTO . 1 <2
MTLLONES DE PESOS A PRECT

43
S
P
0

PIB PIiB ¢IB PARTICIPACION DEL
TOTAL MANUFACTURERD TEXTIL BN EL TOTAL N
1985 4.920. 130 1.051.109 50.906 1.24 5.73
1935 1.738. 6430 935, 843 55, 448 1.23 5.87
8&f&5(*) 13.73 {(5.3) (.00
1957 4.825, 4415 1,026,136 S7.95% 1.20 S.65
37/83A0%) 1.8 3.G (0.8
1928 1.587, 841 1.0588.653 59, 307 i.21 5. 60
£5,/87(%) 1 3.2 2.7
1w 5,043,350 i.135. 087 A1, 112 Tt 5.5
89 88(*; 3.3 7.2 3.0
1350 5.2756.5064 1.203.924 60,963 116 <. U6
1.3 6.1 (0.2
1291 S.168.560 1.252. 246 52,593 .36 1.20
j1oen R, I.s 1.0 (13,7
17 L5173 1,289, 855 51,129 .81 3,60
g ol E 2.3 2.3 (2.7
DL55A.509 L, 270,970 585G, 925 n.90 g
3 s} {C.83 (C.5
5,857,173 1. 317,935 49, 9%2 Y. 04 3.5
3.5 3. H (1.9
(* PORAENTAJE DE VARLACION ANUAL

PIB TEXTIL DE 1993 v 1994 ESTIIMADC EN BASE AL PIB DE TEXTILES. VESTIRG ¥ CUERO
PIB TEXTIL INCLUVE HILADOS Y TEJIDOS DE FIBRAS BLANDAS Y DURAS
LAS CIFRAS DE 1993 v 1994 SON PRELIMINARES - ’



ANEXO 2

Prs DE I.A INDUSTRIA DGF&PJIJE?Z\(:fFLJP?EﬂEQI\
0 1988 - 1994
MII LLONKSS D E PESOS A PRECIOS D= 1980

CONCEPTO 1939 89/88 1990  90/89 1991 $1/90 1952 92/91 1993 93/92 1994 94793
TOTAL 1.135, 087 7.2 1203.924 6.1 1252,246 7.0 1280.855 . 2.3 1270,979  (0.8) 1317.035 36
(0.8)
I ALIMENTOS
BEBIDAS 298,264 7.7 307,483 3.1 323,062 5.1 334.018 3. : ¢
TABACOS 34.01 3.4 336. 618 5.8 338,055 0.4
HBt TcAT’xna
VESTIDG 126.5i5 3.3 130,130 2.9 125.344 {3.7)  120.760 (3.7 14, 9. I
¥ CUERD ’ 114.942  (4.8)  112.374 (1.4,
II! MADERA ¥39.5652 (1.5} 39.228  (1.1) 39.457 0.5 39.265  (0.5) 7 "
SUS PROD. 7 ’ ¢ 37.731 (3.9) 38,580 2.3
IV IMPRENTA 66.721 7.0 69,673 4.4 68,794 (1.3) 69.635 1.2 67 . L
¥ EDIT. -336- (3.3 66.393 (1. 4;
Vv QUIMICeS )
CAUCHO Y 209.122 9.3 219,970 5.2 °  226.563 3.0 231.260 2.1 .
PLASTICOS 225,872 (2.3) 237.287 4.1
VI MINERALES
NO MET 76.863% 4.8 81.817 6.4 84,385 3.1 88,978 5.4 90. 139 13 93. 598
- . . 3.8
VII IND MET 65.3538 2.5 73.927 8.1 71.247  ¢3.6) 71.230 (0.0) 74,745 4.9 81.062 4.5
VI{I METALICOS
222.429 11.1 252,129 13.4 283.256 12.3 293,222 3.5 291.559  (0.5) 316,609 8.¢
IX MANUFACT.27.152 8.0 29.567 8.9 30.138 1.9 3z.286 7.1 32,027 (0.8 32,9
it - . 075 C.1

FUENTE: CANAINTEX CON DATOS DEL INEGI
1993 y 1994 CIFRAS PRELIMINARES



FANT L ANTN CMMiRC TAL D MEX T OO -ANEXO 3
3 PEANCUT T LLANIDORASS

193w - 19949

S

HIEE A % 1390 = 1947 %, 1992 a -
‘ 1993 % 93/92 19584 3 94/93
SronTan Sasata tng ph. el

5100 26,854.5 100 27515.6 100 ,
I 2781564 30032.2 100 9.1 33564

i 100 i5.1

5.2 100 38.isa.l 100 am 100
e - 18923.6 100 1.5 5 .5 100 20.4
L0 CHA4 L) (2695 111.329.65 (20677 .
' i ' ' ' C1B890. 73 (5.6 (24317.4; 28.7
BTSN ek A3 1.58 2159 P29 sLH 9 Z2.50 788.5 2.63 14.5 2589.3 2.86 25.5
‘0 227 4 410 201 3R yiwo.7 aiav LLBS51.8  3.7% 10.3 2.002.5% 3.55 13.0
LA TA7i.6G (585 13

(1063, 3} 2.3 (1103,

PROPORCIONADOS

POR EiL BANCO DE MEX.

PTOS DE MECHAS
ORIAS ANTERIOR
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ANEXO 4

TREXTIL GENERADORA DE EMPLEOCO

S NDUSTRIA
1992 (MILES DE PERSONAS)

I
1986 —

CONCEFTO 1986 1987 1288 1989 © 1990 1951 1992

13 Personal

Doupado Total 21640 21867 22051 22331 22536 23121 23216

2404 2430 2432 2493 2510 2459 2447

Personal
cupads Textil 163 169 168 170 164 155 140

PARTICIPACION (%)

371 0.8 .8 0.8 .8 Q.7 0.7 0.6
*
3/2 /.0 7.6 6.9 6.8 6.5 6.2 5.7

HECHG POR CANAINTEX. CON UATOS DEL SISTEMA DE CUENTAS NACIONALES., INEGI
HUBO AJUSTES EN LAS CUENTAS DE 198%. POR LOC TANTC NO SERAN COMPATIBLES
CON MEMORIAS ANTERIORES
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ANEXO 5

CONSUMO NACIONALL DE FIBRAS BLANDAS
iss7 — 19949 C EIN TONERLANDAS 2

% LANA % FIBRAS B CONSUMO %
OUIMICAS TOTAL

[
Py
&)
9
o
o
(3
NS
A
w
&)
O
[wel
19
—
s
<
N
-3
0
B
L
=
X0
[oa}
A
N
N
ey
o)
o

5,103 120

1958 169, 400 3L 00 5.902 iL29 282,505 61.71 157,807 100
oA 165,900 3559 4.814 1.04 293, 404 62,49 dh2, 120 104
REALY 16%, 840 3€.81 5.110 3.10 287,760 62.19 462,710 iGo
HRAE 166, 280 53.04 5. 402 1.07 334,500 6b5.59% 506,887 1oe
H 178.200 3Z.67 %2709 G5 363,791 56.48 H47. 220 100
19503 125,200 37.79% n.847 1,16 20e, 894 61.14 501.941 100
1994 123,600 37 .07 4,927 .94 P25, 178 62.09 523, 70% 100 b

ii: FLABORADG POR CANATINTEX
LAS CLIFRAS DE CONSUMO CORRESIONDEN AL CICLD ALCIDONERO (1% DE JULIO AL 3G
DE JUNIO) ¥ SE TOMAROM COMO Si FUERA DEL ARD CALENDARIO
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ALGCOCIDON

~
ANEXO &
¢ TONELADAS O
- 199a
PRODUCCION

DISPONIBLE
TOTAL
L BOO

CONSUMO  EXPORTACION
NACIONAL
5. 580 208. 4
52,20 45,1320

SNTE DEL
CICLO ACTUAL
¢ 162,400
167.420
H 3Z.340 4
S

1%, 320
163,900 46,200 33,860
177.100 252.780 16?,?40 50. 600 2. 340

JZ.Re 41,130 13C, 840 254,760 16£.4980 55,35C0 32,730
VAN 22.850C 151.800C 30. 149 204,820 178. 200 4,620

2204 23,100 178. 200 24, 200 225,300

9425 29, 114,400

7.040
245, 300




ANEXO 7

CCONS UM INAC T oN AL, IDFa LANA 1, X
1 S s — T D<oy TONE L.ADAs

S0

CONCERPTS . less 138y 1390 1961 1992 1963 93,92 1994 34/93

22 1,854 5.110 5,402 5,209 5.847 1224 4.927 {(15.72;
4,000 5,574 Z.4913 2.%13 2, GOo7 2.25 2. 880 4.233
EANA L imMpips 2. 565 1.800 2,31 1,471 1,456 i.504 3.25 1,440 (4.233

‘/)
s
-
X
fre
b
3
[oN]
[oe}
p-
(@]
[
~3
Q
[o%
-
Ry
N
s
"5
N
A
[
(]
<
g
h
Y
J
W
N
f—
o
o
A
~
-
ot
R
(]
-

LANA Slicra 3.%42 30872 2,317 3,293 3.64% J.696 1.95 2,752 (2%.53)
FOUTYALENTE EN
i 2. %54 2,679 1,738 2,305, 2, L] 2.587 i.48 1.926 (25.545

2 ELABCRADO POR CANAY NTEX
CONSUMO NA CICNAL DE LANA 1 iMpy 4= PRODLCT [ON Nacy UNAL EQu IVALENTE BN LANA
LiMPLa INFORTACION DE rana LIMPIA o IEFORTACTION EQUIV. EN LENA LiMpIa




ANEXO 8

FRODUCCION NACIONAL OFE = ITBRAS QUIMICAS
AR EL UsSO TENXTIL L EN MEXTCO
i I 232 - 1 <234 b C TONELADAS >

¥ 1y20 1991 D 1993 1991 2493
532.13. C 418 8BS/ ITT.wT7 0 (o gy 166,125 23,5
.0A% 21,903 B LR ra.83 25,9211 135
302 BI00580 0 350,533 33 807 454, 50 (5.8 21.2
.
POR :



ANEXO 9
BAaL.ANZA COMEBERCIAL T XTI, 1993 - 1LY 99 -2’-31
SILIN MAQUTI LADORA '
MILES DE TO NITILADAS v MT LLONES DE DO LARRES

L3993 1994

PONCEPTO CANTIDAD  VALOR  VALOR CANTIDAD  VALOR  VALOR
UNITARTO UNLTARIO

EXPORTACIONES ¥ 88.5 # 0 489, 3 -
ART DE TELA Y TEJ1DOSDE
ALGODON Y VEGETALES 28,2 124.6 1,42 0 176.8 --
ART DE TELA V TEJ DE SEDA
FIB. ARTIF O LANA 32.8 124.8 3.80 0 143.8 -
EIBRAS TEXTILES ARTIF1C1ALES
0 SINTET.CAS 116.6 289.0 2.48 0 358.0 --
HILADOS DE ALGODON 1.7 5.6 3,29 0 6.2 --
HILADOS DE HENEQUEN 1.6 7.2 a.50 0 12.% .-
MECHS DE ACETATG 21.4 50.9 2.38 0 45,2 --
OTROS . 196.4 - --- 244.8 -~
JIMPORTACIONES #- 1.851.8 - 0 20926  --
ALFOMBRAS Y TAPETES -- 5.8 - -- 62.8 -
PRENDAS DE VESTIR DE FIBRAS
ARTIF. O SINTETICAS  18.4 219.3 11.92 0 135.2 -
PRENDAS DE VESTIR DE
[FIBRAS VECETALES 24.5 309.2 12,62 0 205.8 -
ROPA DE CASA HABITACION 7.4 60.7 8.20 0 53.8 -
{TELAS DE TODA CLASE 9.5 69.4 7,31 0 82.8 -
HILADOS ¥ TEJ. DE FIBRAS
ARTIF. O SINTETICAS ~ £7.4 447, 7 6.64 0 4191 .-
\OTRAS PRENDAS DE VESTIR -~ 155.9 - -- 106.3 -
[0TROS - 513. 8 = -- 1,026.8 -
'sALDO (L.063.3) (1,103.3)

FUENTE: ELABORADO POR CANAINTEX, CON DATOS DEL BANCO DE MEXECO
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.PRODUCTOR

Agente de Ventas Agente de Ventas Agente de Ventas

v v |

- Agente de ventas Mavoiista Minorista Mayoisla
v J, ‘
Consumidor Consumidor Consumnidar Agente de ventas

L

Minorista

Consumidor
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CCOBERTCR MENLA
ACRILICO REGENERALCS
{JACQUARD Y ESTAMPADC)

5,000,000
1,5C0.C00 500,000

CASTRO (TLAX) 1,000,000

APOLC TEXTIL (BUE; 1,500,000

DISENGC ¥ TEC. TEXTIL {PUE} 700,000
LANERA TEXTIL (PUE) 200,000
LA L2 (PUE; 500,000
STA. RLICIR (TLAX} 3C0C, 000 200,000

-

200,000 200,000
200,000

300,000

100,000 200,000
120,000

COEBERTCOR
REGENERADCS

200,000
5C0,000

T200, 350

200,000
5C0,0C0
500,000
160,000
100,000

100,000

CCBERTER

o
LA

50.000

5C.000

203,500

ANEXO T

TOTAL

5,000,000
2,200,000
1,500,000
1,500,000
700,000
700,000
700,000
700,000
500,000
500,000
500,000
350,000
300,000
300,000
250,000
200,000
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