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RESUMEN

México ha sido desde hace muchos afios reconocido por su cultura y sus
artesanias, tiene mucha historia y muchas etnias que lo representan. Las
comunidades indigenas conservan sus costumbres y sus artesanias; las mismas
gue elaboran a mano y con mucha dedicacién ya que no son trabajos sencillos,
son muy elaborados y tardan dias y hasta meses en terminar dependiendo la
complejidad del articulo. Debido a esto ocupan un lugar importante en el comercio
mexicano. Los turistas son importantes compradores de artesanias, pero el mismo
pueblo mexicano gusta de ellas y también las adquiere. Sus piezas Unicas Yy
originales creadas con chaquira de vidrio principalmente dan a conocer esta
cultura y preservarla, dando origen a empleos y emprendimientos productivos.

En este trabajo se propone un plan de exportacién de artesania huichol para la
empresa Artesania Huichol ubicada en Tepic, Nayarit, México con el fin de ayudar
a los artesanos a generar mejores ingresos exportando sus artesanias al mercado
internacional y asi darlas a conocer en otras partes del mundo. El plan de
exportacion contiene los elementos que facilitan a la empresa elegir exportar su
producto al comprobar la viabilidad y rentabilidad del mismo siendo una guia facil
gue muestra la inversion inicial como el prondstico de ingresos esperado y tiempo
de recuperacion.



INTRODUCCION

México es un pais que conserva muy bien sus costumbres y es muy rico en
cultura, existe una gran diversidad de productos artesanales, hechos
completamente a mano y con distintos materiales, los cuales reflejan gran parte de
la cultura popular mexicana.

Los artesanos mexicanos utilizan los recursos naturales de la region donde viven
para la creacion de sus disefios, y actualmente son exportados a diversas partes
del mundo, teniendo una buena aceptacion.

En México existen 62 etnias y cada una cuenta con sus caracteristicas de arte
popular, ya que cada una utiliza diversos materiales que los hacen unicos y que
representan a cada estado del pais. La mayoria de las veces la gente compra
artesanias como detalle o souvenir de algun viaje para llevar a casa como
recuerdo de algun lugar que visitaron.

Las artesanias en México son consideradas bienes culturales y patrimoniales, ya
que, para la mayoria de las comunidades, sobre todo indigenas, obtienen de las
artesanias su ingreso principal.

La artesania mexicana es folclor, creatividad, y representa la diversidad cultural y
riqueza de los pueblos y de los antepasados mexicanos, y éstos son los
elementos que la hacen especial y que sea apreciada en el extranjero. Las
artesanias mexicanas se venden muy bien en zonas turisticas nacionales y
también en el mercado internacional tienen gran aceptacion, por lo que es
considerado un buen punto de venta y tiene potencial de crecimiento.

Los paises con mayor demanda de artesanias mexicanas son: Canada, Estados
Unidos, Australia, Colombia, Espafia, Italia y Alemania.

Con las artesanias mexicanas podemos demostrarle al mundo la calidad que tiene
México en cosas artesanales, son cosas de primer nivel que al ser bien fabricadas
muestran toda una cultura y al ser llevada al extranjero, ellos pueden apreciar el
trabajo y dedicacién que se lleva a cabo para realizarlos.

Las artesanias que se elaboran en México son una fuente de trabajo e ingreso
para los artesanos que viven en zonas rurales, y ademas es una forma de
representar internacionalmente a México, ya que las artesanias mexicanas
representan la riqueza natural y la diversidad cultural que existe en el pais.

Es importante buscar incrementar la venta de artesanias en el extranjero y abrir
mercados para la exportacion de articulos artesanales, para dar a conocer las
artesanias mexicanas en diferentes lugares del mundo.

En la actualidad existen en el mercado artesanias mexicanas inspiradas en
tradiciones centenarias de calidad, que han sido elaboradas con entusiasmo y
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talento de los pueblos artesanos y que ayudan a abrir mercado nacional e
internacionalmente. Este tipo de artesanias significativas pueden adornar una
oficina, un restaurante, ocupar lugar en cualquier parte de la casa, un hotel, o
simplemente como decoracion de cualquier espacio y es un excelente regalo para
el jefe los compafieros de trabajo, amigos, y para cualquier persona, se le esta
regalando un pedacito de México y ese es el verdadero valor agregado.

X7,

i

>
D

e

Imagen 1. Cabeza de jaguar arte huichol

Fuente: Cartademexico.com

1. Planteamiento del problema

La produccion de artesanias en México depende mucho del turismo; para
aumentar la rentabilidad del sector artesanal hay que incorporar estrategias de
comercializacion que permitan a los 12 millones de artesanos mexicanos participar
en la promocion comercial de su produccidén para lograr mejores ingresos. Esto
implica dar a conocer las artesanias mexicanas no solo a los turistas que visitan
México sino también llevandolas a otros paises para que en otras partes del
mundo cualquier persona pueda adquirir artesanias mexicanas incluso sin haber
ido a México y que también les den ganas de visitar el pais. Actualmente ya se
exportan artesanias mexicanas a algunos paises del mundo, pero el objetivo del
proyecto es hacer un plan de exportacion de las artesanias mexicanas a paises de
Europa.



En México, 12 millones de artesanos se dedican parcialmente a la produccion de
artesanias, sin embargo, solo 600,000 comercializan su produccién a través del
Fonart, fideicomiso publico del gobierno federal que promueve la actividad
artesanal en el pais la cual forma parte de la Secretaria de Desarrollo Social.

Las nuevas economias latinoamericanas plantean la necesidad de modernizar
tecnolégicamente a las micro, pequefias y medianas empresas (pymes) en los
distintos sectores y hacer frente a los desafios en la competencia internacional.

El sector artesanal esta dentro de la clasificacion de pymes, que econémicamente
constituyen el 99,8% de las empresas en México. Este tipo de organizaciones se
encuentran por todo el pais y el mundo, siendo un factor importante en el sistema
econdémico, por contribuir al empleo y por su aportacién al Producto Interno Bruto
(PIB). En México, estas empresas generan el 52% del PIB y contribuyen con el
72% de los empleos formales (Secretaria de Economia, 2009). Las organizaciones
del sector artesanal tienen las mismas problematicas que las pymes pero adn
mayor, ya que por la alta marginacién en la que se encuentran, que estan
ubicadas fuera de los centros urbanos y del consumo directo o de facil acceso, y
cuentan con baja formacion académica y escasa o nula formacion empresarial.

La actividad artesanal comenz6 hace muchisimos afios, tiene sus origenes en la
prehistoria. En esa época, la elaboracion de artesanias era la creacion de
productos especificos o personales y objetos utiles o de adorno y era so6lo una
forma de expresar la cultura. Tras la revolucion industrial hubo cambios en Europa
y en México, en la elaboracion de articulos de uso particular y general, cambio la
forma de produccion y se dejé un poco de lado al sector agricola y a la produccion
artesanal para impulsar la creacion de grandes ciudades, y esto no fue positivo
para todos ya que se marginé a los grupos mas vulnerables, integrados por
comunidades indigenas.

En pleno siglo XXI la actividad artesanal sigue vigente. En todo el mundo se
siguen produciendo diversos productos y articulos artesanales que mantienen su
cultura ancestral y contrastan con los producidos por la revolucion tecnolégica
pero las divisiones socioecondmicas son muy notorias para esta actividad
econdémica ya que aun existen zonas rurales en diferentes paises en donde sus
habitantes viven en condiciones de pobreza extrema y marginacion como Africa y
America.

Las pymes artesanales, en el contexto de la globalizaciéon, son una alternativa
valida para estos grupos sociales, en donde se genera empleo aprovechando el
potencial creativo y artistico que desde la época prehispanica tienen los pueblos
indigenas. Esta es una oportunidad para dar propuestas y estrategias de
comercializacién internacional, exportar sus productos a otros paises, con el
propasito principal de mejorar su situacién econémica y también social dando a
conocer asi sus artesanias en casi todo el mundo.



2. Objetivo general

e Disefiar un plan de exportacién que ayude a la empresa Artesania Huichol
en el proceso de exportacion y aceptacion de las artesanias mexicanas en
el mercado internacional.

3. Objetivos especificos

e Analizar la demanda internacional de las artesanias mexicanas para
evaluar la aceptacion de las mismas en el mercado Internacional.

e Realizar estudio y eleccion de paises potenciales a los cuales exportar las
artesanias mexicanas.

e Realizar analisis financiero para determinar la viabilidad del negocio de las
artesanias mexicanas en Europa.

Capitulo 1
1. Introduccién Marco Teodrico

En un mundo tan globalizado como en el que vivimos hoy y con tantos productos
naciendo todos los dias y tanta competitividad en el mercado, el interés en los
consumidores va creciendo por adquirir productos novedosos y por conocer otras
culturas.

En este caso sabemos que existe gran oportunidad y un extenso mercado
europeo que la empresa Artesania Huichol debe aprovechar. Para ayudar a la
empresa en el proceso se elabora este plan de exportacion que sera la base para
iniciar el proceso.

El plan de negocios para la exportacion es la guia préactica y facil en donde se
muestran los pasos, acciones y requisitos a seguir para llevar a la empresa al éxito
en el mercado exterior. Lleva informacion actual y predicciones futuras de como le
podria ir a la empresa en algunos afios si realiza el plan. Principalmente ayuda a
la empresa a aprovechar las oportunidades que tiene en mercados externos al
suyo y a reducir los riesgos que se presentan a la hora de exportar.

1.2 Marco Conceptual

En esta parte se muestran algunos conceptos basicos que se utilizaran en el plan
de exportacion a fin de facilitar la comprension del mismo.

Comercio Internacional

El comercio internacional se refiere al intercambio de bienes y servicios entre
distintos paises y mercados. Este intercambio pretende beneficiar a los paises
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involucrados en el proceso y ayudar en el posicionamiento de sus productos
ingresando en mercados extranjeros.

Exportacion

La exportacion es cuando un pais le vende mercancia a otro. Es cuando un bien o
servicio se envia a otro pais con un fin comercial. El envio se puede realizar por
via de transporte terrestre, maritima, aérea, entre otras.

Las condiciones de la exportacion estan regidas por la legislacién de cada pais, el
del importador y es del exportador.

Artesanias Mexicanas

Las artesanias mexicanas han sido declaradas como patrimonio cultural por el
Fonart. En México son muy importantes para el turismo cultural. El sector turistico
artesanal de México difunde la historia, la cultura y las tradiciones de este pais y
son un producto de exportacion muy bien valorado en el extranjero.

Las artesanias mexicanas son piezas Unicas hechas a mano por artesanos
mexicanos Y las elaboran con productos naturales, tradicionales y tipicos del pais.
Estas piezas representan las ideas y conocimiento de la regién que las elabora.

Exportaciones mexicanas de artesanias

Las artesanias mexicanas son reconocidas y valoradas en otros paises. Tienen
mayor demanda en paises como Espafia, Alemania e Italia si hablamos de paises
europeos.

Es importante incrementar los negocios comerciales en el extranjero con las
artesanias mexicanas para abrir mayor mercado a la exportacion de estos
articulos y lleguen a distintas partes del mundo.

Arancel

Un arancel es un impuesto indirecto que se cobra sobre los bienes que son
exportados a otro pais o importados al pais propio.

También es denominado como una ley que relaciona los derechos de aduana. Lo
mas comun es que el arancel se aplique a las importaciones para proteger a las
empresas del pais contra la competencia extranjera. También se utiliza para
recaudar impuestos para el estado.

Clasificacién Arancelaria de la mercancia

Las reglas generales de interpretacion y las notas legales son la justificacion legal
de la clasificacion arancelaria. Una de las reglas dice que la clasificacion esta
determinada por el mismo texto de las partidas o subpartidas y las notas legales
de seccion o capitulo.
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El cuerpo de la clasificacion arancelaria lleva la subpartida arancelaria, el texto de
la subpartida, el gravamen, el régimen y el IVA.

La partida se refiere a la agrupacion de mercancias que describen el texto de la
subpartida y la subpartida se refiere al a las divisiones de mercancias que
comprende el texto de la partida.

Factura comercial

La factura comercial es un documento donde se establecen las condiciones de
venta de las mercancias. Sirve como un comprobante de la venta y es exigido
para exportar en el pais de origen y para importar en el pais destino.

Algunos datos que debe llevar la factura es lugar y fecha de emision, nombre
completo y direccidon de la persona que exporta y también del importador, las
condiciones de pago, términos de entrega y la descripcion de la mercancia que se
envia.

Certificado de origen

Es un documento expedido por el pais exportador, aprobado por las camaras de
comercio u organismos oficiales del pais de origen y que acredita que la
mercancia es originaria de ese pais. Es exigido por motivos arancelarios, por las
tarifas que se aplican segun el pais de procedencia.

Documentos de transporte internacional

Los documentos de transporte internacional facilitan las mercancias y quien tiene
el documento tiene derecho a los bienes.

Algunos de estos documentos son:

e Lista de embalaje

e Conocimiento de embarque

e Carta de instrucciones para la exportacion
e Cartas de porte aéreas

e Cartas de porte maritimas

e Cartas de porte de mensajeria

e Notas de envio estandar

e Certificados de origen e inspeccion

Entre otros.
CONOCIMIENTO DE EMBARQUE B/L

El conocimiento de embarque sirve como recibo de la mercancia y sirve como
prueba de que existe un contrato para llevar las mercancias. En él se detallan los
términos y condiciones que se han estipulado para llevar la mercancia.
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También sirve como titulo de propiedad por lo que el destinatario debe tener este
documento en original si quiere tomar posesion de los bienes.

Contenedor

Un contenedor en el comercio internacional es el que se utiliza para depositar el
embalaje y asi trasladar las mercancias al pais destino.

Los contenedores pueden ser metalicos, refrigeraos, de acero, de madera, de
aluminio, entre otros.

Despacho aduanero de exportacion

El despacho aduanal interviene en la entrada y salida de mercancias del territorio
nacional. Es necesario que la persona encargada de la exportacion presente la
documentacion y la mercancia para que sean revisados por las autoridades
correspondientes y pagar los impuestos de exportacion que se requieran.

Barreras Arancelarias y no Arancelarias

Las barreras arancelarias y no arancelarias son obstaculos que se imponen a la
hora de vender bienes o servicios a otros paises.

Las barreras arancelarias son los impuestos agregados a los articulos importados
con el fin de que sean mas caros que los productos nacionales y asi aumentar la
competitividad de los productores locales. Este impuesto es el arancel.

La clasificacion de los aranceles es la siguiente:

e Arancel ad valorem
e Arancel mixto

e Arancel especifico

e Arancel estacional

e Arancel cupo

e Arancel prohibitivo

Por otra parte, las barreras no arancelarias son especificaciones técnicas como el
envase, el etiquetado, el embalaje, exigencias sanitarias que garanticen la calidad
del producto y exigencias de idiomas que aparezca la informacién del producto en
el idioma del pais destino.

Los paises desarrollados tratan de eliminar este tipo de barreras promoviendo el
libre comercio entre paises.

Incoterms

Los incoterms sirven para establecer las condiciones de entrega de las
mercancias. También sirven para delimitar las responsabilidades que adquieren el
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vendedor y el comprador y se utilizan siempre en el transporte internacional de
mercancias.

Capitulo 2
2. Estudio de los productos a exportar

El proyecto “Exportacion de Artesanias Mexicanas de México a Europa”’ esta
enfocado en dar a conocer algunas de las artesanias tipicas mexicanas en el
mercado extranjero, en este caso algunos paises de Europa. Vamos a trabajar con
una empresa en concreto que se llama Artesania Huichol y esta ubicada en la
ciudad de Guadalajara Estado de Jalisco, en México, pero el arte huichol es
originario del Estado de Nayarit y la empresa fue fundada en apoyo a artesanos
Nayaritas. Con este plan de exportacién la empresa puede analizar si es viable
exportar sus productos al extranjero.

2.1 Analisis de la empresa Artesania Huichol
2.1.1 Antecedentes

Artesania Huichol nacié en 2010 con la idea de apoyar a una familia de artesanos
huicholes en la ciudad de Tepic, Nayarit a comercializar sus artesanias, al mismo
tiempo de difundir la cultura de su etnia.

Hoy en dia trabajan en conjunto con mas de 29 artesanos, con modulo de venta
en Guadalajara y con mas de 40,000 seguidores en sus redes sociales.

¢, Quiénes son los huicholes?

Los huicholes son una parte importante del pueblo mexicano. Se ubican
principalmente en Jalisco, Nayarit, Durango y Zacatecas, en la sierra de estos
estados. Viven aislados y mantienen su cultura. Conservan costumbres muy
antiguas y estan muy orgullosos de ello.

El nombre con el que se designan a ellos mismos es Wixaritari (en singular
wixérika). La ‘X’ en estas palabras se pronuncia como una doble erre.

La vestimenta tradicional de los huicholes varia de region a region, pero todas son
muy llamativas. Todos los disefios tienen significados religiosos para ellos. Los
hombres usan pantalon y camisa blanca de manta con bordados y disefios
simétricos de colores y las mujeres una blusa de un solo color, manto con flores
para cubrir su cabeza y collares de chaquira. Los huicholes utilizan sombreros de
palma que tienen bolas de estambre o adornos de chaquira y calzan huaraches.

Los huicholes cultivan diversas semillas y legumbres como el maiz, frijol y la
calabaza. También crian animales como vacas y ovejas. Y algo que les gusta
mucho es dedicarse a las artesanias. Los nifios huicholes aprenden desde chicos
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a elaborar estos trabajos ya que esta muy relacionado con sus creencias. Los
huicholes quieren las cosas de la naturaleza como quieren a un familiar cercano.
Dicen que sus "abuelos" son el sol y el fuego. Sus "abuelas", la fertilidad, la luna 'y
la tierra. Sus "tias", la lluvia y las tormentas. Y sus "hermanos mayores”, el maiz y
el peyote. Es por eso que en sus bordados y en todos los trabajos artesanales
representan en ellos al sol, al fuego, la luna, la tierra y las lluvias.

2.1.2 Visiéon

Ser una de las marcas con mayor aceptacion en México y el extranjero en cuanto
a artesanias mexicanas, obteniendo el reconocimiento y dando a conocer en
mayor medida la cultura y trabajos wixarikas.

2.1.3 Misién

Ofrecer productos originales, Unicos y hechos a mano que vayan en sintonia con
los intereses del publico objetivo sin perder las caracteristicas que hacen unicos
los trabajos huicholes. Brindando un servicio al cliente con empatia y cordialidad.

REDES SOCIALES

Artesiana Huichol es la marca mexicana de artesanias con gran influencia en
redes sociales, cerca de 50 mil fans en redes sociales, entre las que destacan
Facebook, Twitter e Instagram.

La comunicacion con el publico es primordial, pero mas aun hacer prevalecer la
belleza de la cultura wixarika.

Berenice Mejia y Luis Hernandez creadores de la marca, buscan fomentar el arte
mexicano a través de los productos que ofrece la marca, ya que consideran al arte
mexicano hecho a mano como una belleza olvidada del pais

Informacion de contacto
Artesania Huichol.

Mallorca #43,

Fracc. Ciudad del Valle,

Tepic, Nayarit. 63157

Teléfono: 045 (33)3822 6701
FAX: +1 800 889 9898

PLAZA GALERIA DEL CALZADO
Av. México #3225

14



Vallarta norte

44690 Guadalajara, Jal.

LA GRAN PLAZA FASHION MALL
Av. Vallarta #3959

Col. Don Bosco Vallarta

C.P. 45049 Zapopan, Jalisco.

E-mail: ventas@artesaniahuichol.mx

Twitter: @artesaniaH

Facebook: https://www.facebook.com/ArtesaniaH/

:,__ﬂ_ i \

Imagen 2.1 Artesanos trabajando
Fuente: Facebook Artesania Huichol

2.1.4 Objetivos

e Lograr prestigio internacional mediante la satisfaccion de las méas altas
exigencias del mercado meta al que se planea llegar con las artesanias de
arte huichol.

e Satisfacer las necesidades de los clientes en cuanto a la calidad de las
artesanias que se entregan y la logistica utilizada para esta operacion.

e Mantener relaciones a largo plazo con los compradores, para de esta
manera tener los mejores rendimientos para ellos y el mejor producto para
la empresa.
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e Obtener una rentabilidad en base a la operatividad de las actividades para
la estabilidad de la empresa.

2.1.5 Objetivo de la empresa Artesania Huichol

Ingresar al mercado internacional, dandole un valor agregado a la empresa con la
calidad de sus artesanias, dando a conocer sus distintos productos artesanales y
la cultura de sus etnias en otros paises, no sélo México.

2.1.6 Imagen de la empresa
2.1.6.1 Logo

Artesania Huichol fomenta el desarrollo de los indigenas y huicholes que viven en
la sierra de Nayarit, ayudandoles a comercializar sus productos y a incrementar su
fuente de ingreso para mejorar su calidad de vida.

Los colores y la forma del Logo representan la creatividad de los artesanos y la
simbologia que para ellos representa su etnia y la calidad de sus artesanias que
son hechas a mano.

N ¢ PN

TRABAJOS AUTENTICOS REALIZADOS POR HUICHOLES

N

Imagen 2.2 Logotipo, nombre y slogan de la empresa artesania huichol

Fuente: Facebook Artesania huichol

2.1.6.2 Slogan

El slogan de Artesania Huichol es “Trabajos auténticos realizados por huicholes”.
El slogan representa la calidad de sus productos y a autenticidad de los mismos.

2.1.7 Analisis FODA

Tabla 2.1 Analisis DAFO Artesania Huichol
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FORTALEZAS

DEBILIDADES

Materia prima disponible
localmente

Preservacion de costumbres y
tradiciones mexicanas

Bajos costos de mano de obra
Elevada creatividad y habilidad
manual

Se necesita mucho tiempo para
el proceso de elaboracion de
cada producto

Dificil acceso al financiamiento
Mano de obra no estandarizada
Poca difusion del producto a
nivel internacional

AMENAZAS

OPORTUNIDADES

Decreciente interés de artesanos
jovenes en asociarse

El costo de producto no es muy
elevado, pero si muy tardado
Patrones de consumo con
mucha variabilidad

Creciente apoyo de organismos
publicos y privados
Intensificacion de los artesanos
mexicanos en participar don
diferentes empresas

Crecimiento de la demanda de
productos artesanales,
elaborados a mano.

Mercado destino cuenta con alto
poder adquisitivo y economia
estable.

Fuente: La autora

2.2 Estudio de los productos a exportar
2.2.1 Informacion general del Arte Huichol

A pesar del paso de los afios y de los distintos cambios que ha habido algunas
culturas lograron conservar sus costumbres.

El arte huichol agrupa las costumbres y tradiciones de estos grupos que viven en
diversos estados de México. Son el grupo étnico que mas conserva su cultura en
México. Sus creaciones y artesanias muestran un gran folklor.

Los cuadros de estambre son productos que realizan mucho y también los objetos
decorados con chaquira.

¢,Qué son los Huicholes?
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Los huicholes son indigenas que habitan por lo regular en la sierra, al norte de
Jalisco y Nayarit principalmente en el centro de México. Los Huicholes son de las
Gnicas etnias que han logrado permanecer “pura” desde los tiempos de la
conquista espafiola. Los colores tan vivos representan a los dioses hablandole al
ser humano. Todo tiene su origen ancestral.

Los trabajos que realizan los huicholes son de gran dedicacion y el problema para
ellos es que generalmente los intermediarios ganan mas que los mismos
creadores por eso se busca ayudarlos directamente a comercializar sus productos.

2.2.1.1 Caracteristicas de la chaquira

La chaquira son pequefias cuentas en forma de esfera con una pequefa
perforacion que las une para formar collares o pulseras o para pegarla sobre ropa
o cualquier tipo de objetos con fin decorativo y son generalmente de cristal. Desde
hace muchos afios la utilizan como decoracion. Debido a sus colores brillantes son
inconfundibles.

El color y el brillo del material llamoé la atencion de los indigenas asi que incorpord
este material en sus atuendos.

Imagen 2.3 Creaciones de Arte Huichol

Fuente: Vallarta.com.mx

2.2.1.2 Usos de la chaquira

La chaquira la utilizan los huicholes para realizar la mayoria de sus artesanias.
Estas pequefias cuentas de vidrio sirven para hacer pulseras, collares, aretes,
anillos, accesorios para el cabello, decorar distintos objetos como calzado, fundas
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para el celular, figuras con diferentes significados para los huicholes entre otras
muchas cosas.

La chaquira es simbolo de agua y es por eso que también la utilizan para cubrir la
superficie interior de las jicaras, que sirven para tomar agua o simplemente
almacenarla. Para los huicholes la chaquira es sagrada. Significa vida.

Ty
59 Y
N N «
e

Imagen 2.4 Artesanias tradicionales
Fuente: Travelbymexico.com

2.2.2 Antecedentes del Arte Huichol con chaquira

Los indigenas huicholes basan sus creencias en sus raices que tienen sus bases
en los elementos de la creacion: agua, aire, tierra y fuego. Todo esto engloba sus
costumbres y religion, viene desde los tiempos ancestrales y animales sagrados.

A los huicholes también les gusta hacer ofrendas y rituales puros y contar sus
historias sobre el universo.

Los huicholes han existido desde hace varios siglos en el Oeste central de México,
retirados de la ciudad, en la sierra de varios estados.

2.2.3 Productos elegidos para exportar

Tabla 2.2 Productos seleccionados para exportar

PRODUCTOS PRECIOS CARACTERISTICAS

Collares
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€20

€20

€20

€20

€20

Berenice

Collar de chaquira
hecho 100% a mano.
Medidas Flor — 6cms.
diametro c/u.

Eva
Collar — monedero de
chaquira hecho 100%

a mano.
Medidas:
Circunferencia - 8
cms.

Tatiana

Collar de chaquira

hecha 100% a mano.

Gargantilla Cassandra

Gargantilla Fernanda
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Pulseras

€20

€15

€15

Gargantilla Arte
Huichol

Pulsera de chaquira
hecha 100% a mano.
Medidas: 15 cms.
Circunferencia flor — 5
cms.

Dalia
Pulsera de chaquira
hecha 100% a mano.
Medidas: 16 cms.
Circunferencia — 3.5
cms.
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Aretes

€15

€15

€10

Jesus Maria #6
Pulsera de chaquira
hecha 100% a mano.

Medidas: 16 x 4.5 cms.

Bertha
Pulsera de chaquira
hecha 100% a mano.
Medidas: 16 cms.
Circunferencia flor -
3.5 cms.

Huicholita

Aretes de chaquira
hecha 100% a mano.
Medidas: 7 cms. largo.
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€10

€10

€12

€12

Estrella

Aretes de chaquira
hecha 100% a mano.
Medidas: Estrella 5
cms.

Flor
Aretes de chaquira
hecha 100% a mano.

Ballerina Natalia
Balarian para el
cabello de chaquira
hecha 100% a mano.
Medidas: 25 cms.

Balerina Jesus Maria
Balarian para el
cabello de chaquira
hecha 100% a mano.
Medidas: 22 x 3 cms.
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Figuras

€15

€15

€15

Calaverita

Figura forrada de
chaquira hecha 100%
a mano.

Medidas: 7 x 7 x

9 cms.

Tortuga

Figura forrada de
chaquira hecha 100%
a mano.

Medidas: 10 cms. de
largo

Venado

Figura forrada de
chaquira hecha 100%
a mano.

Medidas: 11 x 7 cms.
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€15

€10

€10

Tigre

Figura forrada de
chaquira hecha 100%
a mano.

Medidas: 11 x 7 cms.

20x20

Cuadro de estambre
hecho 100% a mano.
Medidas: 20 x 20 cms.

20x20

Cuadro de estambre
hecho 100% a mano.
Medidas: 20 x 20 cms.
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Fundas para el celular

€15 Funda para celular de

plastico con chaquira

€300
Calzado decorado con

chaquira en Arte
Huichol

Fuente: Fotos Artesania Huichol y elaboracion propia.

El plan de exportacion de Artesania Huichol enfocado a esa empresa se enfoca en
los productos que mas vende la empresa, esos han sido seleccionados para
exportarse. Los precios de la tabla es su precio de venta en México.

Capitulo 3
3. Estudio de los posibles mercados
3.1 Introduccién

Elegir los paises con mayor potencial para exportar requiere un estudio e
investigacion de los mismos.
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Para seleccionar el pais o los paises a los que se desea exportar es necesario
hacer un estudio de los mismos. Se puede buscar en internet en distintas paginas
como en la pagina oficial de la secretaria de comercio de México para ver que
paises importan mas el producto que se desea exportar por la empresa. También
se deben evaluar diversas variables como la forma de negociar de cada pais, si es
gue tienen une economia estable, cual es el nivel de riesgo pais, la proximidad
cultural y territorial del mismo entre otras cosas.

Una de las mejores formas de decidir los mejores paises es haciendo un estudio
detallado apoyandose en distintas herramientas disponibles como trademap.

Al momento es decidir los paises destino a los cuales exportar es importante
identificar los aspectos mas relevantes de ellos para asi tomar mejores decisiones.

Es importante evaluar las barreras arancelarias porque éstas representan ventajas
0 desventajas frente a los competidores en ese mercado.

Grafico 3.1 Mercados importadores de un producto exportado por México en 2016

& Groenlandia

MNosllegs.

Estados Unidos de Américe Turguia
Mexice

Chba India

Migeriz Etiopia
Brasil

Sudafrica

Fuente: Trademap

La mayor parte de las exportaciones de México son a Estados Unidos por su
proximidad territorial y por los tratados que existen entre ellos, pero a ese pais ya
se exportan artesanias, es por eso que es momento de buscar nuevos mercados.
Alemania es uno de los paises Europeos que actualmente hace importaciones de
México y es por eso que se toma en cuenta.
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Grafico 3.2 Perspectivas para una diversificacion de mercados de un producto exportado

por México en 2016

Perspectivas para una diversificacion de mercados para un producto exportado por México en 2016
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_
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Crecimiento de las exportaciones
para México hacia el pais

socio < Crecimiento de las
importaciones del pais socio
desde el mundo

Fuente: Trademap

También se puede ver g

Crecimiento de las exportaciones Burbuja de referencia El tamafio de las burbujas S, ITC
para México hacia el pais s proporcional ala participaciin ,I‘ d

socio > Crecimiento de las
importaciones del pais socio
desde el mundo

del pais socicen las importacionss
mundizles para el producto
seleccionado

ue México ha hecho exportaciones a Esparfa, Alemania,

Reino Unido, Francia, Bélgica, Paises Bajos e Italia en los ultimos afios, y esto es
positivo para nuestro estudio ya que son paises interesantes para exportar.
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Tabla 3.1 Paises con mayor participacién en importacion de México de la UE

Valor Saldo Participacion de

exportada en  comercial en

2016 {miles 2016 {miles de Mexico (%

de USD)¥ usD) i i
Mundo 373.882.951 -13.181.400 100
i._;'}‘é;' fc'féﬁp“ (UE 28) 19360747 22970616 5,2
Alemania 3.949 201 -9.528.775 1,1
Espaiia 3.280.539 -1.175.444 0,9
Beine Unido 3.231.907 1.103.719 0,9
Francia 2.009.235 -1.725.462 05
Paises Bajos 1.636.486 -313.203 0.4
Italia 1.599.967 -3.693.601 0.4
Bélgica 1.465.450 376.053 04
Hungria 288.444 -708.878 0,1
Irlanda 281.019 -1.300.384 0,1
Polonia 243973 -543.206 0.1
Repiblica Checa 206.000 -921.670 0,1
Austria 183.395 -1.075.170 0
Cinamarca 182.792 -481.398 ]
Portugal 166.262 -255.229 1]
Luxemburge 150.158 83.370 ]
Finlandia 140.237 -311.075 ]
Suecia 96.120 -830.021 0
Eumania 65.862 -307.032 ]
Eslovaguia 40.353 -236.056 0
Bulgaria 35.121 -25.423 1]
Grecia 33.073 -181.065 ]
Croacia 17.363 -10.055 1]
Estonia 16.587 -329.849 0

Fuente: Trademap

La participacion total de exportaciones que hace México a la Unién Europea es de
5.2%.

El valor exportado en 2016 en miles de USD para Alemania es de 3.949.201 con
un porcentaje de participacion de las exportaciones de 1.1%. El valor exportado en
2016 en miles de USD para Espafia es de 3.280.539 con un porcentaje de
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participacion de las exportaciones de 0.9%. Para Reino Unido es de 3.231.907 con
un porcentaje de participacion de las exportaciones de 0.9%. El valor exportado
para Francia en miles de USD es de 2.009.235 con un porcentaje de participacion
de 0.5%. El valor exportado para Paises Bajos es de 1.636.486 miles de USD con
un porcentaje de participacion de 0.4%. El valor exportado para lItalia es de
1.599.97 miles de USD con porcentaje de participacion de 0.4% y para Bélgica el
valor exportado es de 1.465.450 miles de USD con un porcentaje de participacion
en las exportaciones de 0.4%.

3.2 Partidas Arancelarias

Tabla 3.2 Partida arancelaria de los articulos a exportar

Articulos a exportar Partida Descripcion

e Figuras de madera | 442010 Estatuillas y demas

con chaquira objetos de adorno, de
madera (exc. Marqueteria
y taracea)

e Cuadros de 441400 Marcos de madera para
madera con cuadros, fotografias,
estambre espejos u objetos

similares

e Calzado 6405 Calzado con suela de

caucho o plastico y parte
superior de materia
distinto del caucho, el
plastico, el cuero natural
o las materias textiles,
calzado de suela de
madera, corcho,
cordones, carton,
papeleria, tejidos, fieltro,
tela sin tejer, lindleo,
rafia, paja, lufa, etc. Y
parte superior de
cualquier material, n.c.o.p

e Collares 711790 Bisuteria (exc. De metal
comun, incl. plateado,
dorado o platinado)
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e Pulseras 711790 Bisuteria (exc. De metal
comun, incl. plateado,
dorado o platinado)

o Aretes 711790 Bisuteria (exc. De metal
comun, incl. plateado,
dorado o platinado)

e Accesorios para el | 9615 Peines, peinetas,

cabello pasadores y articulos
similares, horquillas,
rizadores, bigudies y
articulos similares para el
peinado, y sus partes,
n.c.o.p. (exc. Aparatos
electronicos de la partida

8516)
e Fundas para el 392690 Articulos de plastico y
celular manufacturas de las
demas materias de las
partidas 3901 a 3914

Fuente: Trade map y Elaboracion propia

441400 Marcos de madera para cuadros, fotografias, espejos u objetos
similares

Tabla 3.3 Paises de la UE con mayor participacion de las exportaciones para México en
marcos de madera

Valor Saldo Participacion
Importadores exportada comercial de las Cantidad . =
e nAE — —— . Unidad de unitario
en2016 en2016 exportaciones “medida { idad)
en 2016 en 2016 ex aciones exportada — USD!u_n d

Comercio Va

bilateral

(miles de  (miles de rallé:_r.it:o en 2016

usD)¥ USD) i %) 2 £

Mundao 7.013 3.169 100 2503 | Toneladas 2.802

Unién Europea (UE 28) )

Agregacion 9 58 01 2| Toneladas 4 500
Alemania ] -1 01 1| Toneladas G.000
Paises Bajos 2 2 0 0| Toneladas
Espafia 1 -59 0 1| Toneladas 1.000
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Fuente: Trademap

El mayor importador de marcos de madera de México es Alemania seguido en
valor exportado por Reunido Unido y después Espafia.

442010 estatuillas y demas objetos de adorno, de madera (exc. Marqueteria y
taracea)

Tabla 3.4 Paises de la UE con mayor participacion de las exportaciones para México en
estatuillas

Valor Saldo Participacion

bilateral Importadores exportada comercial de Iag-'. Cantidad
en 2016 en 2016 exportaciones exportada

(miles de  (miles de  para México  en 2016
usD)y* UsSD) i %) @

Comercio

Mundo 2745 -1.599 100 431 | Toneladas 5707

g;:g;;ﬂ%ﬂpea[uwa} 143 426 52 26 | Toneladas 5.500
Italia 65 -103 24 1| Toneladas 65.000
Eeino Unido 30 27 11 11| Toneladas 2727
Paises Bajos 18 12 0.7 5| Toneladas 3.600
Francia 12 5 0.4 5| Toneladas 2.400
Espafia 10 -326 0.4 1| Toneladas 10.000
Alemania 8 -41 0.3 3| Toneladas 2667

Fuente: Trademap

El mayor importador de objetos de adorno de madera de México es Italia, seguido
por Reino Unido que importdé mas toneladas, pero por un valor comercial menor,
después Paises Bajos seguido de Francia, Espafia y Alemania.

6405 calzado con suela de caucho o plastico y parte superior de materia
distinto del caucho, el plastico, el cuero natural o las materias textiles,
calzado de suela de madera, corcho, cordones, cartdn, papeleria, tejidos,
fieltro, tela sin tejer, lin6leo, rafia, paja, lufa, etc. Y parte superior de
cualquier material, n.c.o.p
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Tabla 3.5 Paises de la UE con mayor participacion de las exportaciones para México en
calzado con distintos materiales

Valor Saldo Participacion

c;;:::;? Importadores exportada comercial de las Cantidad u%io
en 2016 en2016 exportaciones exportada (USD/unidad)
[miles de  {miles d_e para Hé:_:ico en 2016 =
USDy* USD) # %) ®
Mundo 2486 -8.133 100 106 | Toneladas 23453
Union Europea (UE 28) 'y
Agregacion 35 24 14 1| Toneladas 35.000
Francia 25 24 1 1| Toneladas 25.000
ltalia 9 -691 0.4 0| Toneladas
spafia 1 -174 1] 0| Toneladas
Portugal -2
Alemania -6

Fuente: Trademap
El pais que mas import6 calzado de México es Francia.
711790 bisuteria (exc. De metal comun, incl. plateado, dorado o platinado)

Tabla 3.6 Paises de la UE con mayor participacion de las exportaciones para México en
bisuteria
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Valor Saldo Participacion Valor

Comercio S
bilateral Unidad de unitario

Im adores exportada comercial de las Cantidad
en 2016 en 2016 exportaciones exportada = rr——
[miles de  (miles d_e para Me:_nl:o en 2016 e USD!uimda
usm¥  UsSD) @ %} @

Mundo 44975 -14.194 100 467 | Toneladas 10.653
ﬁ;gg;f&‘gﬂpea[umg} 100 705 2 0 | Toneladas

Alemania 43 13 0.9 0 | Toneladas

Francia 33 -G6 0.7 0 | Toneladas

Espaiia 1 -625 0.z 0| Toneladas

Paises Bajos 7 2 0.1 0| Toneladas

Suecia 4 2 0.1 0| Toneladas

Dinamarca 1 1 0 0| Toneladas

Eeino Unido 1 -6 0 0| Toneladas

Fuente: Trademap
Alemania es el pais que mas importo bisuteria de México.

9615 peines, peinetas, pasadores y articulos similares, horquillas, rizadores,
bigudies y articulos similares para el peinado, y sus partes, n.c.o0.p. (exc.
Aparatos electrénicos de la partida 8516)

Tabla 3.7 Paises de la UE con mayor participacion de las exportaciones para México en
peines y peinetas
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Valor Saldo Participacion
Importadores exportada comercial de las Cantidad
en2016 en2016 exportaciones exportada = =
(miles de [miles d_e para Mé;ico en 2016 e USD!upldad

Valor
Unidad de unitario

Comercio
bilateral

USD)Y USD) i %) @ £

Mundao 1.825 -14219 100 119 | Toneladas 15.336
Eélaica -1
Alemania -4
Eeino Unido -46
Espaiia 59
Francia -94
Italia -102

Fuente: Trademap

392690 Articulos de plastico y manufacturas de las demés materias de las
partidas 3901 a 3914

Tabla 3.8 Paises de la UE con mayor participacion de las exportaciones para México en
articulos de plastico
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Valor Saldo Participacion

{i:':'gtemir Importadores exportada comercial de las Cantidad i Valor unitario
—=r en 2016 en2016 exportaciones exportada {USDiunidad}
[miles de (miles de para México en 2016 i ]
UsSD)¥  usDy i (%) 1
Mundo 1.563.958 | -2 326.606 100 284 335 | Toneladas 5.500
nion Europea
(UE 28) 25154 -380.112 1,6 2.484 | Toneladas 10.126
Agregacion
[=] Reino Unido 7.688 -8.510 0.5 290 | Toneladas 26.510
[z Alemania 3.251| -160.099 0.2 237 | Teneladas 13717
[=] Paizes Bajos 3.203 2015 02 332 | Toneladas 9 648
[=] Irlanda 2702 -14.528 0.2 21| Toneladas 128.667
[z Polonia 1.882 -5.690 0,1 280 | Teneladas 6.721
m [Beoubikca 1344 19270 0,1 90 | Toneladas 14.933
Checa
[=] Espaiia 1.131 -27.590 0,1 229 | Toneladas 4939
[=] Bélgica 909 -4 357 0.1 75| Toneladas 12120
[z Portugal 641 -2.426 ] 5| Toneladas 128200
[= Eslovaguia 540 -962 ] 126 | Toneladas 2755
[2] Francia 492 -32.390 ] 95| Toneladas 5179
[= Italia 32 -49.032 ] 91| Toneladas 3.429

Fuente: Trademap

3.3 Estudio de los posibles mercados a seleccionar

Tabla 3.9 Lista de los Mercados exportadores para un producto exportado por México



Unidad: Miles doélar EUA

Importadores Valor exportada en 2014 Valor exporiada en 2015 Valor exportada en 2016 ¥
Mundo 396.881.846 380.600.857 373882951
Unidn Europea (UE 28) Agregacion 20215116 18.284.510 19.360.747
Alemania 3551878 3.507.894 3.049.201
Espaiia 5.787.491 3.350.072 3.280.539
Reino Unido 1.805.621 1.967.530 3.231.907
Francia 1.606.678 2.126.830 2.009.235
Paises Bajos 2.270.387 1.833.918 1.636.486
Italia 1.626.103 1.673.430 1.599.967
Bélgica 1.700.307 1.594.292 1.465.450
Hunaria 192.692 220341 288.444
Ilanda 262.398 247.571 281.019
Eolonia 194 476 314.433 248973
Replblica Checa 239153 190.671 206.000
Austria 135.344 204567 183.395
Dinamarca 146.458 173.874 182.792
Portugal 44877 166.222 166.262
Luxemburgo 138.364 136.794 150.158
Finlandia T5.6T4 116.620 140237

Fuente: Trademap

En la tabla se muestran las exportaciones de México a los distintos paises de la
Union Europea de los ultimos 3 afos.

Grafico 3.3 Lista de los mercados importadores para un producto exportado por México

Lista de los mercados importadores para para un producto exportado por México
Producto : TOTAL Todos los productos
25000000‘
20.000.000 —
. 15.000.000 —
S 10.000.000
5.000.000 — TT—
O T T T
2014 2015 2006
Unién Europea (UE28) —— Alemania —— Espaiia Resno Unide —— Francia

Fuente: Trade map

De acuerdo a las estadisticas de las tablas, se puede ver que desde el afio 2014
al 2016 ha habido un incremento en algunos mercados y en otros una disminucién

de las importaciones.
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Los paises que destacan son Paises Bajos, Alemania, Reino Unido, Espafia, Italia
y Francia que son paises con una economia estable y algunos de ellos son
considerados potencia a nivel mundial. Existe demanda de productos y eso es
favorable para México.

3.3.1 Eleccion de los mercados a exportar

Analizando las importaciones que ha hecho cada pais para los articulos que
gueremos exportar podemos enumerar 6 paises potenciales:

1. Alemania

2. Espaina

3. Reino Unido
4.Francia
5.Paises Bajos
6. Italia

El saldo comercial de exportaciones de México a Alemania en el dltimo afio fue de
3.949.201 USD, para Espafa 3.280.539 USD, Reino Unido 3.231.907, Francia
2.009.235, Paises Bajos 1.636.486 USD e Italia 1.599.967 USD.

Un estudio realizado por Forbes México de acuerdo con datos de Pro México
muestra que los mejores paises de exportacion de artesania mexicana son
Alemania, Espafia, Italia de la Unidn Europea y de América Estados Unidos y
Canada y por otra parte Australia. Como las exportaciones se quieren hacer a la
Union Europea de acuerdo a este estudio se seleccionaran de los 6 paises
potenciales inicialmente sélo 3 que son Alemania, Espafia e Italia ya que estos
paises conocen ya un poco este mercado.

3.4 Estudio de los mercados seleccionados como destino: Alemania, Esparia, Italia
3.4.1 Generalidades

1. Alemania

Alemania oficialmente Republica Federal de Alemania es un pais soberano de
centro Europa y es miembro de la Unidn Europea, es unarepublica con
parlamento federal y la capital es Berlin. Su territorio esta formado por 16 estados
federados, y limita con el mar del Norte, con Dinamarcay también con el mar
Baltico, al este con la Republica Checa y Polonia y al sur con Suiza y Austria, y al
oeste con Luxemburgo, Francia, los Paises Bajos y Bélgica. El territorio de
Alemania abarca 357 022 km?2 de extension y posee un clima templado. Alemania
es el pais mas poblado de la Union Europea con mas de 82.2 millones de
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habitantes y también posee el mayor numero de emigrantes internacionales en
Europa y el segundo del mundo, el primero es Estados Unidos.

Alemania es miembro de la ONU, la OTAN, el G8, las naciones G4, y el Protocolo
de Kioto. Es la 4ta economia mundial en el PIB nominal y la primera mayor
economia de Europa. El pais cuenta con un alto nivel de vida en general y cuenta
con un buen sistema de seguridad social. Alemania cuenta con prestigiosas
universidades y recibe muchos estudiantes de intercambio. Es reconocida
principalmente en el sector cientifico y tecnologico.

Capital y ciudad mas poblada: Berlin
PIB (ppa): Puesto # 5

* Total (2016): US $ 3 934 664 millones
* Per capita: US $ 47 5354

PIB (nominal): Puesto # 4

* Total (2016): US $ 3 467 780 millones
* Per capita: US $ 41 9854

Poblacion Total: Puesto # 16

Censo: 82 175 700 habitantes. Afio 2015
Densidad: 223 habitantes por km?
Moneda: Euro (€, EUR)

Idioma: Aleman

Riesgo Pais: Al

Comportamiento del consumidor

Los consumidores en Alemania compran mucho por catalogo y también por
Internet ya que las compras son seguras, llegan en muy pocos dias y no tienen
que salir de casa. El precio y la calidad influyen en la decision de compra.

Perfil del consumidor y su poder adquisitivo

Los consumidores alemanes comparan precios y les gusta comprar en las tiendas
de descuento. Les gustan las ofertas y visitan diferentes tiendas para elegir el
mejor precio. Tienen criterios muy estrictos de seleccion dependiendo el tipo de
producto que desean comprar. Para los bienes de consumo duraderos es uy
importante la seguridad y la calidad del producto, el prestigio, el confort, la
comodidad y lo menos importante es el precio. Para los productos que consumen
dia a dia, lo mas importante es que el precio sea bajo. Para la adquisicién de
equipos profesionales es importante la calidad, confianza, el seguimiento del
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proveedor y el servicio postventa. El precio no es lo mas importante para este tipo
de productos. Para los materiales industriales, el precio es el que importa.

Indicadores de Comercio Exterior

Tabla 3.10 Indicadores de comercio exterior Alemania

Indicadores de comercio exterior 2011 2012 2013 2014 2015
Importacion de bienes (millones de USD) 1.254.869 1.134.852 1.181.233 1.207.041 1.050.025
Exportacion de bienes (millones de USD) 1.473.985 1.401.113 1.445.067 1.494.608 1.329.469
Importacion de servicios (millones de USD) 294.464 292.143 324.691 329.354 289.475
Exportacion de servicios (millones de USD]) 243.239 242.023 261.184 272.441 247.309
Importacion de bienes y servicios (crecimisnto 7,0 -0,1 3,1 4,0 5,5
anual en %)

Exportacion de bienes y servicios (crecimiento 8,3 2,8 1,9 4,1 5,2
anual en %)

Importacion de bienes y servicios (en % del 39,9 39,9 39,5 39,1 39,2
FIB)

Exportacion de bienes y servicios (en % ds/ PIE) 44,8 46,0 45,5 45,7 46,3
Balanza comercial (millones de USD) 227.283 257.424 281.062 300.408 287.888
Comercio exterior (en % del FIE) 84,7 85,9 85,0 34,8 86,0

Fuente: WTO — World Trade Organisation; World Bank, ultimos datos disponibles

Principales Paises Asociados

Tabla 3.11 Principales paises asociados de Alemania
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Clientes principales
(% de las exportaciones)

2014

Francia 8,9%
Estados Unidos 8,5%
Reino Unido 7,0%
China 6,6%
Paises Bajos 6,4%
Austria 4,9%
Italia 4,8%
Polonia 4,2%
Suiza 4,2%
Beélgica 3,7%

Fuente: Comtrade, Ultimos datos disponibles

Tabla 3.12 Principales proveedores de Alemania

Principales proveedores 2014
(% de las importaciones)

Paises Bajos 9,6%
China 8,9%
Francia 7,3%
Estados Unidos 5,6%
Italia 5,3%
Suiza 4,4%
Polonia 4,3%
Bélgica 4,3%
Rusia 4,2%
Reino Unido 4,2%

Fuente: Comtrade, Ultimos datos disponibles

Cifras del comercio internacional

Tabla 3.13 Indicadores de comercio exterior Alemania

Indicadores de comercio exterior 2011 2012 2013 2014 2015
Importacion de bienes (millones de USD) 1.254.869 1.154.852 1.181.233 1.207.041 1.050.025
Exportacion de bienes (millones de USD) 1.473.985 1.401.113 1.445.067 1.494.608 1.329.469
Importacion de servicios (millones de USD) 294.464 292.143 324.691 329.354 289.475
Exportacion de servicios (millones de UsSD) 245,239 242,023 261,184 272.441 247,309

Fuente: WTO — World Trade Organisation, 2016

Indicadores de crecimiento
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Tabla 3.14 Indicadores de crecimiento de Alemania

Indicadores de crecimiento 2013 2014 2015 2016 2017 (e)
PIB (miles de millones de USD) 3.753,69 3.885,44 3.365,29 3.494,90e 3.618,62
PIB (crecimiento anual en %, precio constante) 0,6 1,6 1,5 1,7e 1.4
PIB per capita (USD) 46.475 47.852 40.952 42.326e 43.086
Saldo de la hacienda pablica (en % del PIB) -0,0 0,6 0,7 -0,1e -0,2
Endeudamiento del Estado (en % def PIE) 771 74,5 71,0 68,2e 65,9
Tasa de inflacion (%) 1,6 0,8 0,1 0,4e 1,5
Tasa de paro (% de la poblacién activa) 3,2 5,0 4,6 4,3 4,5
Balanza de transacciones corrientes (miles de 252,91 282,88 284,22 301,45e 291,70
millones de USD)
Balanza de transacciones corrientes (en % de/ 6,7 7,3 8,4 8,6e 8,1
PIB)

Fuente: IMF — World Economic Outlook Database, 2016

3.4.2 Comercio bilateral entre México y Alemania

Relaciones comerciales y de inversion entre México y Alemania

Alemania es de los principales socios comerciales para México entre los paises de
la Union Europea (UE) y el 5° socio comercial a nivel mundial. El valor del
comercio bilateral entre México y Alemania en el afio 2015 fue con 17.5 mmdd
mayor que el del comercio de México con Francia, Italia y Gran Bretafia en total
(16.9 mmdd), alcanzando casi 40% del comercio total de México con la UE.

En la actualidad, México es el pais principal socio econémico para Alemania en
Latinoamérica y el Caribe. Analizando estadisticas oficiales alemanas, en el 2015
México ocup0 el ler lugar entre los paises mas importantes de las exportaciones
gque hace Alemania a América Latina por encima de Brasil y fue el 2do que
suministro a Alemania desde América Latina.

El comercio bilateral México-Alemania ha crecido rapidamente durante los ultimos
afos. En total, aumentd casi 60% entre 2005 y 2015. Desde que entrd en vigor el
Tratado de Libre Comercio entre la Unidon Europea y México (TLCUEM) en el afio
2000 hasta 2015 el comercio entre estos paises ha crecido un 150%.

2. Espana

Espafia es un pais soberano miembrode laUnidbn Europea y esta
constituido democraticamentey su forma de gobierno es la monarquia
parlamentaria. Su capital es Madrid y esta conformado por 17 comunidades
autonomas y 2 ciudades autbnomas, que estan formadas por 50 provincias.

El producto interior bruto de Espafia pone a su economia en la posicion #17 a
nivel mundial. Espafia es un pais muy turistico, es el 3er pais més visitado de todo
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el mundo, con 75,3 millones de turistas en el afio 2016, y el 2do pais del mundo en
ingresos econdmicos que provienen del turismo. También es el 8vo pais del
mundo que cuenta con mayor presencia de empresas multinacionales.

Capital y ciudad mas poblada: Madrid
PIB (PPA): Puesto #16

« Total (2014): 1'566,369 $3

* Per capita: 33 711,409 (2014) $3

PIB (nominal): Puesto #14

* Total (2014): 1406,855 USD 3

* Per cépita: 30°278,346 USD 3
Poblacion Total: Puesto #29

Censo: 46 468 102 habitantes en el aifio 2016
Densidad: 91,95 habitantes por km?
Moneda: Euro (€, EUR)

Idioma: Castellano

Riesgo Pais: A3

Comportamiento del consumidor

El precio es de los factores mas importantes al momento de decidir comprar algo
para el consumidor espafol. No son fieles solo a una marca sino a la que les
ofrezca el mejor precio. Otro factor importante que influye en la decision de
compra son las facilidades de pago que ofrezcan en la venta del producto o
servicio y un buen servicio postventa. Debido al lento crecimiento econémico y alto
desempleo actual el consumidor se ha inclinado por comprar en las tiendas de
descuento.

Perfil del consumidor y su poder adquisitivo

Los consumidores esparfioles no son tan exigentes, cada vez conceden menos
importancia a que sea una marca conocida. Son conservadores y prefieren los
productos que ya conocen a los nuevos, pero no les importa tanto la marca.
Tienen preferencia por productos que sean de alguna marca espafiola o algo
similar. EI consumo de productos biolégicos no es tan alto como en otros paises
europeos, en realidad es bajo. Los jévenes son abiertos a los nuevos productos y
tienen gran aceptacion.

Indicadores de Comercio Exterior
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Tabla 3.15 Indicadores de comercio exterior Espafa

Indicadores de comercio exterior

Importacion de bienes (millones de USD) 1.254.869 1.154.852 1.181.233 1.207.041 1.050.025
Exportacion de bienes (millones de USD) 1.473.985 1.401.113 1.445.067 1.494.608 1.329.469
Importaciéon de servicios (millones de USD) 294.464 292.143 324.691 329.354 289.475
Exportacion de servicios (millones de USD) 245.239 242.023 261.184 272.441 247.309
Importacion de bienes y servicios (crecimiento 7.0 -0,1 3.1 4,0 5,5
anual en %)

Exportacion de bienes y servicios (crecimiento 8,3 2,8 1,9 4,1 5,2
anual en %)

Importacion de bienes y servicios (zn % dal 39,9 39,9 39,5 39,1 39,2
FIB)

Exportacion de bienes y servicios (en % de/ PIB) 44,8 46,0 45,5 45,7 46,8
Balanza comercial (millones de USD) 227.283 257.424 281.062 300.408 287.888
Comercio exterior (zn % de/ FIB) 84,7 85,0 85,0 34,8 86,0

Fuente: World Trade Organisation (WTO) y World Bank ultimos datos

Principales Paises Socios

Tabla 3.16 Principales clientes de Espafia
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Clientes principales

(% de las exportaciones)

Francia 8,9%
Estados Unidos 8,5%
Reino Unido 7,09%
China 6,6%
Paises Bajos 6,4%
Austria 4,99%
Italia 4,8%
Polonia 4,2%
Suiza 4,2%
Bélgica 3,7%

Fuente: Comtrade, Ultimos datos disponibles
Principales proveedores

Tabla 3.17 Principales proveedores de Espafia

Principales proveedores 2014
(% de las importaciones)

Paises Bajos 9,6%
China 8,9%
Francia 7,3%
Estados Unidos 5,6%
Italia 5,3%
Suiza 4,4%
Polonia 4,3%
Bélgica 4,3%
Rusia 4,2%
Reino Unido 4,2%

Fuente: Comtrade, Ultimos datos disponibles
Cifras del comercio internacional

Tabla 3.18 Indicadores de comercio exterior de Espafa

Indicadores de comercio exterior 2011 2012 2013 2014 2015
Importacion de bienes (millones de USD) 376.606 337.338 340.598 358.924 309.292
Exportacion de bienes (millones de USD) 306.551 295.250 317.833 324.536 281.836
Importacion de servicios (millones de USD) n/a 63.905 62.716 68.013 64.579
Exportacion de servicios (millonas de USD) n/a 121.870 125.639 132.044 117.442

Fuente: WTO — World Trade Organisation, 2016

Indicadores de crecimiento
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Tabla 3.19 Indicadores de crecimiento de Espafia

Indicadores de crecimiento 2013 2014 2015 2016 2017 (e)
PIB (miles de millones de USD) 1.369,69 1.383,54 1.199,72 1.252,16e 1.302,95
PIB (crecimiento anual en %, precio constants) -1,7 1.4 3,2 3,1e 2,2
PIB per capita (USD) 29.397 29.782 25.843 27.012e 28.148
Saldo de la hacienda publica (en % del PIB) -2,8 2,5 -2,8 -2,7e -2,5
Endeudamiento del Estado (=n % def PIB) 93,7 99,3 99,3 100,1e 100,2
Tasa de inflacion (%) 1,4 -0,1 -0,5 -0,3e 1,0
Tasa de paro (% de Iz poblacidn activa) 26,1 24,4 22,1 19.4 18,0
Balanza de transacciones corrientes (miles de 20,68 13,60 16,70 24,29e 22,52
millones de USD)
Balanza de transacciones corrientes (en % de/ 1,5 1,0 1,4 1,9e 1,7
PIB)

Fuente: IMF — World Economic Outlook Database, 2016

3.4.3 Comercio bilateral entre México y Espafia

El Tratado de Libre Comercio y la Asociacion Econdmica que existe entre la Unidn
Europea y México (julio de 2000) ha contribuido en gran parte al aumento de las
exportaciones e importaciones entre estos paises.

En 2016 el saldo de la balanza bilateral estuvo a favor de Espafia con 774.2
Millones de Euros, con una tasa de cobertura del 123,8%. Desde 2009 Esparfia no
habia registrado saldo positivo en la balanza comercial y esto puede ser por la
variacion en el precio del petroleo que es lo que mas importa Espafia.

En 2016, la exportacion esparfiola fue de 4,099 Millones de Euros. Disminuy6 un
poco en relacién al 2015, un 3.8% que eran 4,264 Millones de Euros. En el 2016
México fue el primer destino de exportaciones de Espafia hacia América Latina y
el quinto mercado mas importante de los paises fuera de Europa solo detras de
Estados Unidos con 11,327, Marruecos con 6,933, Turquia 5,179 y China 5,031
y fue el doceavo a nivel mundial. Los principales productos que México compré a
Espafa en 2016 fueron: maquinas y aparatos de mecanica, automoviles, aparatos
y material eléctrico, prendas de vestir, barcos y embarcaciones, fundicién y
manufacturas de hierro y acero, materias plasticas, bebidas y muebles.

De acuerdo a los datos del Banco de México, Espafia fue en el afio 2016 el 3er
suministrador de la Union Europea para México con 4,455 Millones de délares por
detras de Alemania con 13,877 Millones de ddlares e Italia con 5,291 Millones de
dolares.

El dltimo dato disponible corresponde al mes de enero de 2017 en el que las
exportaciones ascendieron a 280,3 M€ (frente a los 295M€ del mismo mes de
2016) y las importaciones a 351,4 M€, cifra superior a los 158M€ de enero de
2016.

Cuadro de Importaciones bilaterales por sectores

Tabla 3.20 Importaciones espafiolas procedentes de México
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IMPORTACIONES ESPANOLAS PROCEDENTES DE MEXICO, POR
SECTORES

(Datos en millones de €) 2013 2014 % 2015 %
SECTORES ECONOMICOS 5.489,03 4.819 100 3.614,24 100
1. ALIMENTOS 143,81 182 3,78 216,85 6,00
2. PRODUCTOS

ENERGETICOS 4.733,30 3.885 80,62 2.393,79 66,23
3. MATERIAS PRIMAS 60,28 70,81 1,47 66,27 1,83
4. SEMIMANUFACTURAS 189,67 219,68 4,56 227,32 6,29
5. BIENES DE EQUIPO 223,33 263,30 5,46 359,00 9,93
6. SECTOR AUTOMOVIL 97,24 143,79 2,98 275,25 7,62
7. BIENES DE CONSUMO

DURADERO 5,83 8,12 0,17 20,23 0,56
8. MANUFACTURAS DE

CONSUMO 35,29 45,71 0,95 55,34 1,53
9. OTRAS MERCANCIAS 0,28 0,39 0,01 0,19 0,01

Fuente: Datacomex.

3. ltalia

Italia es un pais soberano y es miembro de la Union Europea. Es un pais que
pertenece a 2 continentes, Europa y africa pero el 99.97% de su territorio esta
ubicado en Europa. En Europa se encuentra la peninsula itélica, el valle del Poy
las islas Sicilia y Cerdefia en el mar Mediterraneo. Y el 0.03% que se encuentra en
africa esta conformado por las islas de Pantelaria, Lampedusa y Lampione. Hay 2
estados independientes que son San Marino y Ciudad del Vaticanoy son claves
para Italia.

Roma es de las ciudades mas visitadas de Europa y en general Italia es el 3ro de
la Unién Europea que mas turistas visitan al afio. Otra ciudad importante de Italia
es Milan que es el centro de finanzas y de industria, y también la capital de la
Moda. Turin es importante en disefio industrial y es el centro de la industria
automovilistica. Italia es una republica democratica, forma parte del G8 que son
las 8 naciones mas industrializadas del mundo y es unpais muy
desarrollado considerado como una economia estable y con una alta calidad de
vida.
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Italia es de los paises miembros fundadores de la Unién Europea el cual firmo
el Tratado de Roma en 1957 y también es de los paises miembros fundadores de
la Organizacién del Tratado del Atlantico Norte (OTAN) y de los paises miembros
de la Organizaciéon para la Cooperaciéon y el Desarrollo Econdmico y de
la Organizacién Mundial del Comercio como también del Consejo de Europay de
la Uniébn Europea Occidental. El pais en general y en especial Roma tiene gran
influencia y repercusion en los temas de politica y cultura y en organizaciones
mundiales como la Organizacion para la Agricultura y la
Alimentacion (FAO), tambié del Fondo Internacional de Desarrollo Agricola (IFAD)
y el Global Forum como también del Programa Mundial de Alimentos (WFP).

Capital y ciudad mas poblada: Roma
PIB (PPA): Puesto #8

 Total (2016): 2,128 billones de délares
* Per cépita: 33,770 millones de dolares
PIB (nominal): Puesto #8

 Total (2016): 2,141 billones de délares
* Per céapita: 34,960 millones de ddlares
Poblacion Total: Puesto #23

Censo: 60°782,897 habitantes en el afio 2014
Densidad: 212 habitantes por km?
Moneda: Euro (€, EUR)

Idioma: italiano

Riesgo Pais: A3

Comportamiento del consumidor

Para los consumidores italianos la calidad y el servicio post venta son factores
fundamentales que toman en cuenta para la decision de compra. También les
gusta que la informacion sobre el producto que compran sea indicada de manera
clara. Prefieren productos que sean hechos en lItalia ya que su calidad es buena.
No les preocupa demasiado que sigan los criterios sobre respeto al medio
ambiente. En el sector de la moda prefieren lo novedoso ya que cuentan con la
ciudad nombrada mundialmente como la capital de la moda.

Perfil del consumidor y su poder adquisitivo
Los italianos son consumistas por lo que no ahorran demasiado, pero debido a la
inflacion que ha habido en los ultimos afios esto no ha sido positivo en la
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adquisicion de nuevos bienes. Los consumidores en lItalia son demasiado
exigentes en cuanto a la calidad se refiere, pero no son tan exigentes en cuanto a
las rebajas, les gustan los programas de fidelidad, y los créditos y los dias y

horarios de apertura son importantes.

Indicadores de comercio exterior

Tabla 3.21 Indicadores de comercio exterior de Italia

Indicadores de comercio exterior 2011 2012 2013 2014 2015
Importacion de bienes (millones de USD) 558.787 488.600 479.447 474.193 408.932
Exportacion de bienes (millones de USD) 523.258 501.306 518.268 529.899 459.068
Importacion de servicios (millones de USD) 116.482 106.426 108.415 113.659 99.260
Exportacion de servicios (millones de USD) 109.065 107.065 110.628 114.116 98.553
Importacion de bienes y servicios (crecimiento 0,5 -8,1 -2,4 3,3 6,0
anual en %)

Exportacion de bienes y servicios (crecimiento 5,2 2,3 0,7 2,9 4,3
anual en %)

Importacion de bienes y servicios (an % de/ 28,6 27,6 26,6 26,5 27,0
PIE)

Exportacion de bienes y servicios (en % de/ PIB) 27,0 28,6 28,9 29,3 30,1
Balanza comercial (millones de USD) -25.834 21.443 47.958 62.518 57.859
Comercio exterior (en % del PIB) 55,6 56,2 55,5 55,8 57,0

Fuente: World Trade Organisation (WTO), World Bank evaluado con los ultimos datos

Principales paises asociados

Tabla 3.22 Principales clientes de Italia

Clientes principales

(% de las exportaciones)

Alemania 12,6%
Francia 10,5%
Estados Unidos 7,5%
Reino Unido 5,2%
Suiza 4,8%
Espaiia 4,5%
Beélgica 3,3%
China 2,6%
Polonia 2,6%
Turquia 2,4%

Fuente: Comtrade, Ultimos datos disponibles
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Principales proveedores

Tabla 3.23 Principales proveedores de Italia

Principales proveedores

(% de las importaciones)

Alemania 15,2%
Framcia 8,6%
China 7,0%
Paises Bajos 5,8%
Rusia 4,8%
Espaiia 4,8%
Bélgica 4,2%
Estados Unidos 3,5%
Suiza 2,9%
Reino Unido 2,9%

Fuente: Comtrade, Ultimos datos disponibles
Cifras del comercio Internacional

Tabla 3.24 Indicadores de comercio exterior de Italia

Indicadores de comercio exterior 2011 2012 2013 2014 2015
Importacion de bienes (millones de USD) 558.787 488.600 479.447 474.193 408.932
Exportacion de bienes (millones de USD) 523.258 501.306 518.268 529.899 459.068
Importacion de servicios (milfones de USD) 116.482 106.426 108.415 113.659 99.260
Exportacion de servicios (millones de USD) 109.065 107.065 110.628 114,116 98.553

Fuente: WTO — World Trade Organisation, 2016
Indicadores de crecimiento

Tabla 3.25 Indicadores de crecimiento de Italia



2013 2014 2015 2016 2017 (e)

2.131,00 2.141,94 1.815,76 1.852,50e 1.895,32
PIB (crecimiento anual en %, precio constante) -1,7 -0,3 0,8 0,8e 0,9
PIB per capita (UsD) 35.704 35.239 29.867 30.294e 30.892
Saldo de la hacienda publica (en % del PIB) -0,6 -1,1 0,8 -1,2e -1,1
Endeudamiento del Estado (en % del PIB) 129,0 132,5 132,7 133,2e 133,4
Tasa de inflacion (%) 1,2 0,2 0,1 -0,1e 0,5
Tasa de paro (% de la poblacién activa) 12,1 12,6 11,9 11,5 11,2
Balanza de transacciones corrientes (miles de 20,19 41,05 39,91 40,23e 35,53
miflones de USD)
Balanza de transacciones corrientes (en % da/ 0,9 1,9 2,2 2,2e 1,9
PIB)

Fuente: IMF — World Economic Outlook Database, 2016

3.4.4 Comercio bilateral entre México e Italia

Las relaciones diploméaticas entre México e Italia comenzaron el 15 de diciembre
de 1874. Con el propoésito de institucionalizar la cooperacion bilateral, en julio de
1991 se firmd un Acuerdo Marco de Cooperacion México-Italia que esta en vigor
desde el primero de julio de 1994.

Gracias a este tratado y desde que inicid, el Comercio entre la Unidn europea y
México (TLCUEM) en 2000, las exportaciones e importaciones entre México e
Italia han tenido una Tasa de Crecimiento Media Anual (TCMA) favorable de 9.3%.

« Italia es el tercer socio comercial importante de México entre los paises de
la Unién Europea y el nimero 11 a nivel mundial.

Desde que entré en vigor el Tratado de Libre Comercio entre, el intercambio
comercial entre estos paises ha incrementado en un 258.3%.

En la actualidad las relaciones entre Italia y México son fuertes. Los presidentes
de estas 2 naciones se han dado a los 2 paises. Fue 1997 cuando México firmo el
Tratado de Libre Comercio con la Unidn Europea el cual incluye a Italia.

El comercio entre estos 2 paises en los ultimos afios fue de mas de 6 mil
millones de ddlares por afio. Los productos que México exporta a Italia son:
automoviles y productos a base de petrdleo. Algunos de los productos que Italia
exporta a México son productos a base de acero principalmente. En el ultimo afio
Italia se coloc6 como el 9no socio comercial que tiene México a nivel mundial y
esto es favorable para México al momento de querer exportar sus artesanias hacia
ese pais y es el socio tercero que tiene en toda Europa después
de Alemaniay Espafia. Para Italia, México es de los principales socios
comerciales que este pais tiene, siendo el segundo que tiene en América
Latina después de Brasil.
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Entre México e ltalia se esta fortaleciendo el intercambio de visitas institucionales
y colaboracién entre gobiernos, y desde el punto de vista comercial, el intercambio
Italia-México esta creciendo aceleradamente, pues las exportaciones de México a
Italia crecieron un 12% tan soélo en el afio 2015.

Lo anterior lo dio a conocer el embajador de Italia en México, Alessandro Busacca,
quien manifesté que después de Alemania, Italia es el segundo pais europeo con
niveles altos de exportacion a México y el tercer socio comercial con México por
debajo de Espana.

Indicé que, asi como han crecido las relaciones comerciales, han crecido las
inversiones entre ambos paises bajo las estadisticas de la Secretaria de
Hacienda, pues record6 que existen 1,200 empresas italianas en México de todo
tipo.

3.4.5 Acceso a los Mercados

3.4.5.1 Barreras Arancelarias y Acuerdos Comerciales

TLC México - Union Europea

Imagen 3.1 Comercio exterior entre México y Europa
Fuente: Altonivel.com.mx, Secretaria de economia
Tratado de Libre Comercio entre México y la Unién Europea

Desde julio del 2000 se firmo el tratado de libre comercio entre México y la Union
Europea (TLCUEM) y forma parte del Acuerdo de Asociacion Econdmica,
Concertacion Politica y Cooperacion México y Unién Europea, el cual busca y
ayuda a fomentar el didlogo politico para aumentar la cooperacion entre ambos
paises.

El TLCUEM es el primer acuerdo de libre comercio que existe en el continente
americano y el continente europeo y esto ha generado un crecimiento importante
con los flujos bilaterales que ha habido en el comercio y la inversién.
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e Marco Juridico. Presenta las reglas, normas y los textos del Acuerdo, asi
como las Decisiones que puedan modificar el mismo.

e« Marco Institucional. Explica cémo y cuando se llevard a cabo la
administracion del Acuerdo.

México y la Union Europea comparten lazos estrechos historicos y también
culturales que los vinculan y también a sus Estados miembros, también
comparten principios y valores universales.

México y la Unidn Europea cuentan con un acuerdo global y es el Unico pais de
Latinoamérica que es socio estratégico de este continente. Este Acuerdo fue el
primero a nivel trasatlantico.

La Asociacion Econdémica de este Acuerdo Global contiene todas las
disposiciones que deben conformar un tratado de libre comercio y gracias a este
acuerdo los intercambios comerciales y los flujos de inversion entre México y la
Union Europea han tenido una tendencia positiva a pesar de la crisis
internacional de afios pasados. Gracias a esto la Unién Europea se ha convertido
en el segundo mercado de destino de las exportaciones mexicanas y también en
la segunda fuente de inversidn extranjera en México.

A nivel bilateral y con la intencion de aumentar sus relaciones econdmicas
México y la Union Europea pretenden alcanzar la liberalizacion de su comercio
de bienes y servicios y quieren conformar un futuro marco Unico para la
promocion y proteccion reciproca de las inversiones considerando el Tratado de
Lisboa.

El desmantelamiento de los aranceles ayuda a las pequefias y medianas
empresas mexicanas.

México y la Unidn Europea comparten la idea y voluntad politica de seguir
trabajando juntos para seguir fortaleciendo sus relaciones econdmicas,
empresariales y comerciales y saben que quieren mantener sus relaciones futuras.

Los principales socios comerciales de México son Estados Unidos en primer lugar
y China en segundo y actualmente gracias a los resultados del TLCUEM la Unidn
Europea se ha situado como el tercer socio comercial de México gracias a las
barreras arancelarias y no arancelarias.

Como podemos ver en las siguientes tablas por codigo TARIC de cada articulo
que se desea exportar no hay aranceles para México hacia ningan pais que se
pretende exportar, Alemania, Espafa e Italia.

Cuadros de madera con estambre

Tabla 3.26 aranceles para marcos de madera
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Requisitos | Aranceles | Reglas de origen ALC Chile-Mexico | Estadisticas

Cadigo Descripcion del producto

Condicione Legislacio

Origen Tipo de medida

ERGA OMMES Derecho terceros paises 0 % R2261/98
ERGA OMMNES Suspension - productos 0 % Show EU0O3 R2658/87
destinados a ciertas TMS510
clases de bugues y de
plataformas de
perforacion o de
explotacion
ERGA OMNES
CITES
Méjico

Fuente: European Comission 2017
Figuras de madera

Tabla 3.27 aranceles para estatuillas de madera

Requisitos | Aranceles | Reglas de origen ALC Chile-Mexico

4420 Marqueteria y taracea; cofrecillos y estuches para joyeria u orfebreria y manufacturas similares, de madera;
estatuillas v demas objetos de adorno, de madera; articulos de mobiliario, de madera, no comprendidos en
el Capitulo 94

De las maderas tropicales citadas en |la Nota complementaria 2 de este Capitulo

Origen Tipo de medida Legislacio

ERGA OMNES Derecho terceros paises 3% R2886/89

ERGA OMNES Suspension - productos 0% Show EUD03 R2658/87
destinados a ciertas TMS510

clases de buques y de
plataformas de
perforacion o de

explotacion
ERGA OMNES Control a la importacidn - Show CD370 RO160/17
CITES

Preferencias arancelarias 0 %

Fuente: European Comission 2017

Calzado de arte huichol

Tabla 3.28 aranceles para calzado



Requisitos | Aranceles | Reglas de origen ALC Chile-Mexico | Estadisticas

Codigo Descripcion del producto

Derecho Legislacio
de aduana s pagina n europea

!

/pa R2658/87
ERGA OMMES Suspensidn - productos 0 % Show EUDO3 R2658/87
destinados a ciertas TMS10
clases de buques y de
plataformas de
perforacion o de
explotacion
ERGA OMNES Suspensian arancelaria 0 % Show CD333 R1147/02
de aeronavegabilidad
Méjico Preferencias arancelarias 0 % D0415/00

Fuente: European Comission 2017
Collares, pulseras y aretes de arte huichol

Tabla 3.29 aranceles para bisuteria

Requisitos | Aranceles | Reglas de origen ALC Chile-Mexico | Estadisticas

Ccodigo Descripcién del producto

71 PERLAS FINAS (NATURALES) O CULTIVADAS, PIEDRAS PRECIOSAS O SEMIPRECIOSAS, METALES
PRECIOS0OS, CHAPADOS DE METAL PRECIOSO (PLAQUE) Y MANUFACTURAS DE ESTAS MATERIAS;
BISUTERIA; MONEDAS

7117 Bisuteria

7117 90 -Las demas

Origen Tipo de medida Derecho Condicione Pie de Legislacio
de aduana s pagina n europea

ERGA OMNES Derecho terceros paises 4 % R2261/98

ERGA OMMNES Control a la importacion - Show CD370 RO160/17

CITES
Méjico Preferencias arancelarias 0 % D0415/00

Fuente: European Comission 2017

Accesorios para el cabello de arte huichol

Tabla 3.30 aranceles para peines, peinetas
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Requisitos = Aranceles | Reglas de origen ALC Chile-Mexico | Estadisticas

Codigo Descripcion del producto

86 MANUFACTURAS DIVERSAS

9615 Peines, peinetas, pasadores y articulos similares; horquillas; rizadores, bigudies y articulos similares para el

peinado, excepto los de |a partida 8516, v sus partes

9615 11 -Peines, peinetas, pasadores y articulos similares

9615 19 --Los demas

Origen Tipo de medida Derecho Condicione Pié de Legislacio
de aduana s pagina n europea

ERGA OMNES Derecho terceros paises 2.7 % R2261/98

ERGA OMNES Control a la importacion - Show CD370 RO160/17

CITES
Meéjico Preferencias arancelarias 0 % D0415/00

Fuente: European Comission 2017

Se puede concluir que es una gran ventaja para México el no tener que pagar
aranceles por los articulos que se exportaran por lo que el proyecto se vuelve aldn
mas viable.

Capitulo 4

4. Formas de negociacion internacional y requisitos de aduana para
exportar

4.1 Introduccién a la negociacién internacional

Existen diferentes tipos y formas y estilos de negociaciones de acuerdo a cada
pais. Actualmente, en el mercado global en el que vivimos hoy en dia la mayoria
de las empresas de todo tipo y nivel realiza negocios comerciales, importacién o
exportacion. Para llevar a cabo estas negociaciones es recomendable que la
persona que las haga sea un profesionista con un alto dominio cultural, politico,
social y econdmica de las diferentes regiones del mundo, pero sobre todo que sea
un buen negociador y ambas partes ganen. La empresa o la persona que haga la
negociacion debe contar con la habilidad de identificar las necesidades de los
mercados con los que desea negociar y encargarse la logistica para hacer llegar la
mercancia.

Gracias a la globalizacion y que se han ido eliminando las barreras al comercio, la
negociacion internacional se utiliza casi todos los dias y permite a los productores,
a quien comercia y a los compradores obtener beneficios gracias al comercio
exterior.

La negociacion internacional es aquella en donde intervienen partes de diferentes
paises, quiere decir en mercados exteriores. Para la negociacion internacional
comercial intervienen empresas pertenecientes a paises diferentes y su plan es
comercializar bienes y servicios en otros paises diferentes al suyo.
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Existen diferentes tipos de negociaciones internacionales entre empresas. Algunas
de ellas son compraventas internacionales y alianzas estratégicas.

Es importante que las 2 partes queden satisfechas al final para de esta forma
mantener relaciones favorables a largo plazo.

Las negociaciones internacionales pueden tener varios integrantes y variaciones.

Claves para una negociacion internacional eficaz

Las claves para una negociacion internacional eficaz son las siguientes:

Desarrollarse mediante una serie de procesos por etapas, las cuales son: la
preparacion, el desarrollo y conclusion.

Existir interdependencia entre las partes

Predisponerse para llegar a un acuerdo o contrato.

Ser creativo para aportar recursos que incrementen el valor de lo que se
negocia.

Cierre de una negociacion internacional con éxito

En la busqueda del acuerdo y al tratar de llegar al cierre de una negociacién
internacional se pueden manejar diferentes estrategias las cuales son:

Con argumento: lanzar en el Ultimo momento un argumento de peso que
logre persuadir a la otra parte.

Con concesion: concesion al final para provocar el cierre.

Con resumen: retomar y revisar los acuerdos a los que se ha llegado
(acuerdos parciales) con el fin de cerciorarse que estos sean exactamente
lo que se pactd en el proceso de negociacion.

Con presion: estimular a la contraparte a tomar decisiones rapidas.

Con aceptacion de la ultima objecion: evitar asi la multiplicidad de
objeciones.

Con alternativa: brindar a la otra parte diferentes opciones o pactos para
llegar al cierre del proceso.

4.1.1 Aspectos culturales y de negociacion de los paises seleccionados,
Alemania, Espafa, Italia.

1. Alemania

Las relaciones de negocios

Principios fundamentales de la cultura de negocios

Alemania tiene un poder adquisitivo alto y muy poco riesgo de que su economia
caiga ya que cuenta con una economia estable y es el mercado europeo mas
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grande, por eso todas las empresas que se quieren internacionalizar encuentran
atractivo este destino ya que es una gran potencia econémica.

En Alemania es muy importante el orden. Para las relaciones internacionales es
necesario seguir las reglas, normas cédigos y regulaciones para tener éxito.

Lo mas importante para los directivos alemanes son calidad del producto y el
servicio. Se enfoca en la produccién y aspectos técnicos de la misma.

El mercado aleman es de los mercados mas competitivos del mundo por lo que les
llegan ofertas de muchos proveedores y esto hace que el precio sea un elemento
esencial.

El comprador aleman es conservador por lo que le gusta mantener el mismo
proveedor. Para entrar en su mercado hay que ofrecer un producto novedoso, algo
adicional o alguna ventaja en precio.

Para concertar citas con ellos se deben solicitar con demasiado tiempo de
anticipacion, como minimo 3 semanas.

Para ellos uno de los aspectos mas importantes es | puntualidad. Se debe llegar a
las citas anticipadamente, jamas ni un minuto tarde. Si se han asignado 30
minutos para una presentacion en la reunion se deben respetar los 30 minutos, no
se deben exceder en tiempo. Es importante la puntualidad en pagos, reuniones,
plazos y en general en todo.

La persona que asiste a la reunion debe ir preparada, con una agenda con los
temas que tratara en la reunion y seguirla.

También es importante que en las reuniones de negocio no se critigue a la
competencia ni a la propia, ni a la empresa alemana ni a ninguna ya que no se
deben comparar entre empresas sino evaluar sus méritos propios.

Los ejecutivos alemanes le tienen miedo al riesgo y por eso les gusta dejar muy
claros todos los puntos a negociar y que todo esté por escrito para que no haya
dudas.

El estilo de negociacion aleman es cooperativo, buscan obtener beneficios para
ambas partes que les permita avanzar y no les gusta el enfrentamiento, pero
tampoco hacen concesiones facilmente.

Si solicitan una oferta se les tiene que enviar lo antes posible ya que si no
consideran que la empresa es poco profesional.

Los contratos deben ser muy detallados y una vez firmados deben cumplirse en su
totalidad sin modificaciones.

La vida profesional y personal se mantiene aparte, no se deben mezclar.
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2. Espana
Las relaciones de negocios
e Principios de la cultura de negocios

Las reuniones en persona son muy importantes. El empresario espafiol aprecia las
visitas regulares y suele dispensar a sus contactos un trato cordial y amistoso,
prefiriendo la comunicacién oral a la escrita.

Durante la cita:
- Los espairioles prefieren que sus interlocutores hablar en primer lugar;

- Las negociaciones pueden alargarse bastante de manera que puedan abordarse
todas las cuestiones;

- Los espaiioles prefieren cerrar un trato de manera oficial, desconfiando de las
cuestiones de Ultima hora y las repeticiones innecesarias.

e El primer contacto

Antes de un primer encuentro, envie una carta, e-mail o fax, explicando quién es
usted y qué desea. Confirme el encuentro por escrito o por teléfono el dia antes.
Evite agosto, Semana Santa y la época que va de Navidad al 6 de enero. jTenga
presente que hay muchas fiestas y dias festivos en Espafia!l Cada region y ciudad
tiene sus propios dias festivos publicos. Evite concertar una reunion entre las 2 y
las 4 de la tarde. Los horarios de trabajo son generalmente desde las 9 de la
mafana hasta las 6 de la tarde. Los espafioles aprecian las invitaciones para
desayunar, pero no antes de las 8 de la mafiana. Son frecuentes las comidas de
trabajo que empiezan a las dos de la tarde y que duran un par de horas. Las
cenan empiezan a partir de las 9 y pueden alargarse hasta medianoche.

e Los saludos

Estreche la mano de la persona con quien se reune y dirijase a €l o ella por su
apellido, precedido de un "sefior" o "sefiora". Por favor, tenga en cuenta que los
espafoles usan dos apellidos —utilice ambos. Emplee la expresion "Usted" cuando
se dirija a alguien, aunque muchas veces las personas le pediran que utilice el
nombre de pila.

Cuando dos hombres se conocen bien se dan un abrazo de frente, con una
palmada enérgica en la espalda. También pueden darse la mano poniendo la
segunda mano en el antebrazo de la otra persona. Entre un hombre y una mujer o
entre dos mujeres es muy comun saludarse con dos besos en las mejillas
(empezando por la mejilla derecha).

e COmo presentarse
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Al momento de presentarse, comience con un "Encantado” (o "Encantada") y
luego diga su nombre y apellido.

e Las relaciones de negocios

En Espafa prefieren hacer negocios con gente que ellos conocen y por lo mismo
se toman su tiempo para conocer a la otra persona. El primer encuentro suele ser
muy formal. Ya después, las relaciones se vuelven mas informales y mas
amistosas. Prefieren hablar de frente que hacerlo por escrito o por teléfono o
celular. En general, los directores de pymes solo hablan espafiol y posiblemente
su lengua regional. En las empresas grandes el inglés ha reemplazado al francés,
pero muy pocos espafoles y empresarios hablan inglés fluidamente por lo que es
preferible saber castellano o llevar a un intérprete.

e Losregalos

En la primera visita, un regalo de bajo precio (un recuerdo regional, un articulo
promocional o un producto de la empresa visitante) siempre es apreciado y deja
muy buena impresion.

e Comunicacién de negocios

Ademas de las conversaciones en persona o por teléfono, que siguen siendo las
preferidas, la comunicacién por e-mail estd creciendo rapidamente debido al
servicio postal lento y no siempre fiable. Es muy importante crear una relacion
personal y de confianza con la persona con quien hablan. Puede suceder que su
interlocutor lo interrumpa mientras habla. No lo considere una ofensa, sino una
muestra de interés por lo que usted esta diciendo. En general las negociaciones
duran bastante.

e Cddigo de etiqueta

Los espafioles son muy sensibles a la indumentaria de las personas con quienes
hablan (ya sea a nivel profesional o social). No estd bien visto usar colores
brillantes. Lo mejor es vestir serio y formal para mostrar un grado de respeto.

e Tarjetas de visita

Es indispensable utilizar tarjetas de visita profesionales. Si no presenta su tarjeta
al inicio de una conversacion "no es nadie". Es recomendable que la tarjeta esté
traducida al espafiol al dorso y que se entregue al interlocutor por ese lado.

3. ltalia
Las relaciones de negocios

¢ Principios fundamentales de la cultura de negocios
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Los italianos son personas muy amables. La equidad de género es muy notoria.
Toman mucho en cuenta a la familia por lo que las empresas por lo regular se
rigen por un liderazgo familiar. Son muy religiosos, el 50% de ellos son catdlicos.

Los ejecutivos en general no son personas puntuales, pero para realizar negocios
con ellos si es importante que la otra persona sea puntual.

Es bueno si la persona que va a negociar con ellos habla italiano, pero no es
indispensable ya que la mayoria de los empresarios hablan inglés.

La primera cita es muy importante ya que en ella se da la impresion inicial. La
mayoria de las citas son en la mafiana.

Los italianos son personas muy elegantes y de esa forma es su vestuario con un
toque clasico. En los negocios el éxito tiene que ver con la vestimenta también.

Estrategias de negociacion

Los italianos son buenos negociadores y son personas que les gusta regatear por
lo que es recomendable fijar el precio antes para no llevarse sorpresas.

Para ellos lo mas importante es la calidad, no les importa tanto el precio por lo que
el producto que se les ofrezca debe ser de una excelente calidad.

Al cerrar un negocio suelen dar un apretén de manos. Los saludos suelen ser muy
efusivos, aunque se acaben de conocer.

Al cerrar un negocio a los italianos les gusta ir a almorzar ya que son amantes de
la gastronomia.

La empresa Artesania Huichol debe evaluar las distintas formas de negociar de
cada pais para tener éxito con estos paises al momento de hacer las
negociaciones con ellos y asi mantener una relacion a medio y largo plazo.

4.1.2 INCOTERMS

En las operaciones de compraventa internacional se pueden dar diferenias de
interpretacion y esto puede provocar malentendidos y esto ocasiona que la
empresa pueda perder dinero y también tiempo ademas de crear barreras al
comercio internacional.

Gracias a los incoterms es mas facil interpretar los “terminos de negociaciéon
internacional entre el exportador y el importador porgue existen reglas
internacionales.

El principal objetivo de los INCOTERMS es establecer reglas donde se
establezcan los derechos y las obligaciones del exportador y del importador a la
hora de hacer transacciones comerciales internacionales que se pueden utilizar en
los contratos de compraventa internacional.
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4.1.2.1 INCOTERMS 2010

Los Incoterms 2010

Los incoterms 2010 cuentan con las modificaciones que reemplazaron a los
incoterms 2000. En estas modificaciones de han suprimido cuatro incoterms
que son DEQ (entregado en muelle), DES (entregado en buque), DAF
(entregado en frontera) y DDU (entregado sin impuestos aduaneros) y se
introdujeron 2 nuevos incoterms que son DAT (entregado en terminal) y DAP
(entregado en el pnto de destino).

Tabla 4.1 Incoterms suprimidos

Los Incoterms 2000 suprimidos Los nuevos Incoterms 2010

DEQ : Entregado en muelle _,:/ DAT: Entregado en terminal

DAF : Entregado en frontera _,:/ DAP: Entregado en el punto de destino

DES : Entregado en buque

DDU : Entregado sin impuestos aduaneros

Fuente: portalsantandertrade.com

4.1.2.2 Clasificacion de los INCOTERMS
Los incoterms se clasifican en 2 categorias transporte polivalente y transporte

maritimo:

Tabla 4.2 Clasificacion de los Incoterms
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Fuente: aduanas-mexico.com

Estructura de los Incoterms

Tabla 4.3 Estructura de los Incoterms

Terminos| FCA,
"E" FAS, FOB

Terminos| CFR, CIF,
e CIP, CPT

Términos| DAP, DAT,
D" DDP

Fuente: aduanas-mexico.com
Proceso de Incoterms

Tabla 4.4 Explicacion de Incoterms
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Fuente: incoterms.com

Es recomendable para la empresa Artesania Huichol que utilice el incoterm FOB

ya que es de los mas utilizados por via maritima principalmente para el vendedor y
a continuacion se explica por que.

FOB (Free on board) Libre a bordo

Este incoterm es muy utilizado por sus caracteristicas. Al vendedor le conviene
utilizar este incoterm ya que su responsabilidad termina cuando la mercancia llega
al puerto convenido y el comprador debe asumir los riesgos y costos de dafios 0
perdidas de la mercancia cuando ésta ha llegado al puerto convenido.
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TRANSFERENCIA DE LA RESPONSABILIDAD

m Precio Mercancia:

Incluye Fletes, Seguros,

e ]
B i s Maniobras hasta cruzar
B FOB la borda del buque
;—ri y Despacho de Export.
H Aduana f\d“arqa
mpol

Expurt
. Jih “MM'L UL
VVendedor Puerto de \ |Puerto de Compl’ador
Embarque | | Destino

-
Riesgo del Vendedor Riesgo y Responsabilidad del

* Entregar mercancia cruzando la Comprador
“borda” del buque
+ Efectuar despacho de Export.

+ Contratar Transporte y Seguro hasta destino
+ Efectuar el despacho de Importacion

Imagen 4.1: Transferencia de la Responsabilidad en Incoterm FOB
Fuente: Comercio y aduanas México

En general el vendedor tiene menos responsabilidad que el comprador utilizando
este incoterm.

4.1.3 Tipos de Contratos Internacionales

Los contratos internacionales son los documentos legales que obligan a las partes
involucradas a cumplir con lo que se haya pactado previamente en la negociacion.

Los contratos internacionales mas comunes son el de compraventa, la franquicia,
contrato de distribucién, joint venture y agencias.

La empresa Artesania Huichol utilizara el contrato de compraventa internacional a
la hora de exportar ya que para este tipo de actividades de comercio internacional
es el mas recomendado.

4.1.3.1 Contrato de compraventa internacional

El contrato de compraventa internacional es el tipico que se utiliza en el comercio
internacional bajo diferentes normas en la importaciéon y exportaciéon con fines
lucrativos entre las partes las cuales tienen sus centros operativos en distintos
paises; debe ser una mercancia licita y debe pasar por aduanas.
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Los involucrados directos del contrato son el importador y el exportador y los
indirectos o canales de comercializacién son el agente comercial, la sucursal, el
bréker y el comisionista.

4.1.3.2 Importancia de elaborar un contrato de compraventa internacional

Es indispensable contar con el contrato de compraventa ya que en él se
establecen todas las clausulas y acuerdos de la negociacion, asi como el medio
de transporte y las obligaciones y derechos de cada parte por lo que se tiene que
firmar el contrato anticipadamente antes de enviar cualquier tipo de mercancia, es
mejor que esté todo por escrito y asi evitar malentendidos.

4.1.3.3 Aspectos a incluir en las clausulas del contrato de compraventa
internacional de mercancias

Algunos de los principales aspectos que debe contemplar un contrato de
compraventa internacional son los siguientes:

e Nombre y direccion de las partes
e Producto, normas y caracteristicas
e Documentos

e Inspeccion

e Cantidad

e Licencias y permisos

e Embalaje, etiguetado y marcas

e Condiciones de pago

¢ Medios de pago

e Garantia

e Valor total del contrato

e Condiciones de entrega

e Idioma

e Arbitraje

e Firmas de las partes

4.1.4. Formas de pago internacional

Los incoterms forman parte en la determinacion de la forma de pago internacional
gue utilizara la empresa ya que ellos definen los derechos y las obligaciones que
tiene el exportador y el importador.

Las principales formas de pago en el comercio internacional son:

e Cartas de crédito
e Cheque
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e Ordenes de pago
e Giros bancarios
e Cobranza documentaria internacional

Grafico 4.1 Clasificacion de los medios de cobro internacional

I CLASIFICACION DE LOS MEDIOS DE COBROVPAGO INTERNACIONALES I

Mixima ' | Minima I Bajo Chegue personal, bancario, I
; transferencia, remesa simple

Media I | Media I Media I Remesa documentaria v orden de I

pagn doc.

Minima I | Mixima I Alta I Crédito documentario v Garantia

Fuente: Formas de pago internacional

La mejor opcién para la empresa Artesania Huichol es elegir la carta e rédito
irrevocable y confirmada ya que tiene el mas alto nivel de seguridad y favorece las
transacciones entre ambas partes.

4.1.4.1 Aspectos de la carta de crédito

Las cartas de crédito son herramientas de pago con normas internacionales. La
persona le indica al banco que haga el pago si se cumplen las condiciones
establecidas.

4.2 Requisitos de aduana para exportar

Para exportar desde México deben pasar por un régimen aduanero. Cuando la
mercancia se presenta a aduana para ingresarla o sacarla del pais se informa en
un documento oficial hacia donde va esa mercancia. Esto es el pedimento de
exportacion el cual debe acompafarse con facturas con el valor de la mercancia,
documentacion que compruebe que se estan cumpliendo las restricciones no
arancelarias y especificaciones para identificar la mercancia.
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4.2.1 Documentos para Exportar

Estos documentos se anexan junto con el pedimento de embarque.
Algunos de ellos son:

e Factura comercial

e Encargo referido

e Carta de instrucciones para el agente aduanal

e Lista de empaque

e Certificado de origen

e Documento de transporte

e Documentos que avalan el cumplimiento de las normas

Capitulo 5
5. Formas de comercializar la mercancia y andlisis financiero
5.1 Comercializacion

Comercializar es vender un producto y distribuirlo. Actualmente hay demasiada
competencia por lo que no es importante solo contar con un buen producto sino
sabr comercializarlo.

Es importante contar con buenas campafias de publicidad para tener éxito con el
producto que se desea comercializar.

5.1.1 Marketing Mix

El marketing mix es muy importante para ayudar a posicionar un producto. El
marketing mix cuenta con 4 variables importantes que son producto, precio, plaza
y promocion y son las variables que la empresa Arte Huichol debera trabajar para
tener éxito.

5.1.1.1 Caracteristicas del Producto

Caracteristicas del producto

Las artesanias huicholes son elaboradas con chaquira principalmente y con
estambre sobre tablas de madera con cera.

Hay diferentes formas de utilizar la chaquira:

La primera es chaquira cocida y se puede aplicar de formas diferentes: cocerla
directamente encima de la tela, también formando hilos que se apliquen a la
prenda, otra es cocerlas entre si como red entre otras.
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Otras técnicas son el brocado, anudado, también tejido con gancho y pegar las
chaquiras sobre una superficie que sea de cera.

Las artesanias de arte huichol elaboradas con chaquira y estambre son productos
textiles de calidad que permiten a sus compradores tener un perfecto souvenir de
México con una parte de su cultura y también para estar a la moda con sus
accesorios de disefios Unicos.

La chaquira es sagrada entre los wixaritari, para ellos “la chaquira significa la
vida”. Comparan a la chaquira con semillas de maiz y las utilizan en sus rituales,
que sirven para purificar.

El Tsikuri u ojo de dios consiste en un rombo de estambre cuya estructura esta
hecha de dos pequefias varas cruzadas, cada rombo simbolizada un afio de
proteccion.

Calidad del producto

La artesania huichol es conocida en varios paises su belleza y es reconocida por
la complejidad en su elaboracion. La calidad de las artesanias se basa en el
material de chaquira que esta hecha con vidrio y el excelente trabajo de los
artesanos mexicanos que dominan perfectamente la técnica y se toman mucho
tiempo en sus disefios.

La empresa Artesania Huichol alcanza una buena calidad para exportar al
extranjero, especificamente al mercado europeo.

La Etiqueta

La etiqueta del producto va en la parte de abajo de la caja. La etiqueta lleva el logo
de la empresa de Artesania Huichol. Lleva el slogan de la empresa y en la parte
inferior una frase que sus productos son 100% artesanales seguido de la marca
del pais que son hechos en México.

Imagen 5.1 Etiqueta del producto
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Producto 100% artesanal
Hecho en México

Fuente: Artesania huichol
Elaborado por: Autora

5.1.1.2 Estudio para asignar el Precio de exportacion

5.1.1.2.2 Resultado del precio de exportacion de las artesanias orientada al costo
de produccién

El margen de utilidad que se plantea para la empresa Artesania Huichol es de
60% sobre el costo.

Determinacion del precio de exportacion de collares

En la siguiente tabla se muestra como se calculd y se obtuvo el precio de
exportacion de los collares. Se tomo6 en cuenta el embalaje, el costo del producto,
el agente aduanal, el transporte, los documentos de exportacién, costo de
comercializacion y costo de operacion. Los gastos se dividen entre los 8 productos
diferentes a exportar y se le suma el IVA que es el impuesto sobre el valor
agregado que cobra México para cada producto.

Al ser productos artesanales los que se van a comercializar se debe tomar en
cuenta que la capacidad de produccién de collares al dia es limitada. Los
artesanos pueden hacer 1 collar cada 3 dias y trabajan 6 dias a la semana; son 30
artesanos los gque trabajan con la empresa Artesania Huichol, por lo que el nUmero
de collares que se produciran seran 240 al mes. Se determind un 50% de margen
de beneficio. El precio de venta de exportacién de los collares se calcul6é de esta
forma: el costo total de collares en euros (€7,936.50) se divide entre el nUmero de
collares que se van a producir (240), por lo que el precio unitario para exportar de
cada collar seré de €38.36.

Tabla 5.1 Precio de exportacion de collares de Artesania huichol

Volumen Costo Costos Total
de s Fijos | Variables
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exportacio %
n €
Cantidad de collares a 240
exportar
Costo de la Unidad del €20 €4,800
producto
Margen de beneficio %5 €2,400
0
Embalaje €0.6 | €144
0
Transporte o flete interno
hasta el lugar de embarque
a) Maritimo €600 €75
Documentos de exportacién €40 €5
Costos de comercializacion %5 €400
Costos de operacion €900 €112.5
COSTO TOTAL DE VENTA DE €7,936.5
COLLARES (FOB) 0
€33.07
IVA 16% | €5.29
Precio de venta de exportacién para cada collar | €38.36

Elaborado por: Autora

Determinacion del precio de exportacion de pulseras

En la siguiente tabla se muestra codmo se calculd y se obtuvo el precio de
exportacion de las pulseras. Se tom6 en cuenta el embalaje, el costo del producto,
el agente aduanal, el transporte, los documentos de exportacién, costo de
comercializacion y costo de operacion. Los gastos se dividen entre los 8 productos
diferentes a exportar y se le suma el IVA que es el impuesto sobre el valor
agregado que cobra México para cada producto.

Al ser productos artesanales los que se van a comercializar se debe tomar en
cuenta que la capacidad de produccion de pulseras al dia es limitada. Los
artesanos pueden hacer 1 pulsera cada 3 dias y trabajan 6 dias a la semana; son
30 artesanos los que trabajan con la empresa Artesania Huichol, por lo que el
namero de pulseras que se produciran seran 240 al mes. Se determind un 50% de
margen de beneficio. El precio de venta de exportacion de las pulseras se calculd
de esta forma: el costo total de pulseras en euros (€6,136.50) se divide entre el
namero de pulseras que se van a producir (240), por lo que el precio unitario para
exportar de cada pulsera sera de €29.66.
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Tabla 5.2 Precio de exportacion de pulseras de Artesania huichol

Volumen Costo Costos Total
de s Fijos | Variables
exportacio %
n €
Cantidad de pulseras a 240
exportar
Costo de la Unidad del €15 €3,600
producto
Margen de beneficio %5 €1,800
0
Embalaje €0.6 |€144
0
Transporte o flete interno
hasta el lugar de embarque
a) Maritimo €600 €75
Documentos de exportacion €40 €5
Costos de comercializacion %5 €400
Costos de operacion €900 €112.5
COSTO TOTAL DE VENTA DE €6,136.5
PULSERAS (FOB) 0
€25.57
IVA 16% | €4.09
Precio de venta de exportacion para cada pulsera | €29.66

Elaborado por: Autora
Determinacion del precio de exportacion de aretes

En la siguiente tabla se muestra codmo se calculd y se obtuvo el precio de
exportacion de los aretes. Se tom6 en cuenta el embalaje, el costo del producto, el
agente aduanal, el transporte, los documentos de exportacion, costo de
comercializacion y costo de operacion. Los gastos se dividen entre los 8 productos
diferentes a exportar y se le suma el IVA que es el impuesto sobre el valor
agregado que cobra México para cada producto.

Al ser productos artesanales los que se van a comercializar se debe tomar en
cuenta que la capacidad de produccion de aretes al dia es limitada. Los artesanos
pueden hacer 1 par de aretes cada 3 dias y trabajan 6 dias a la semana; son 30
artesanos los gque trabajan con la empresa Artesania Huichol, por lo que el nUmero
de aretes que se produciran seran 240 al mes. Se determind un 50% de margen
de beneficio. El precio de venta de exportacion de los aretes se calcul6 de esta
forma: el costo total de los aretes en euros (€4,336.50) se divide entre el nUmero
de aretes que se van a producir (240), por lo que el precio unitario para exportar
de cada par de aretes sera de €20.96.

Tabla 5.3 Precio de exportacion de aretes de Artesania huichol
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Volumen Costo Costos Total
de s Fijos | Variables
exportacio %
n €
Cantidad de aretes a exportar | 240
Costo de la Unidad del €10 €2,400
producto
Margen de beneficio %5 €1,200
0
Embalaje €0.6 |€144
0
Transporte o flete interno
hasta el lugar de embarque
a) Maritimo €600 €75
Documentos de exportaciéon €40 €5
Costos de comercializacion %5 €400
Costos de operacién €900 €112.5
COSTO TOTAL DE VENTA DE €4,336.5
ARETES (FOB) 0
€18.07
IVA 16% | €2.90
Precio de venta de exportacion para cada par de aretes | €20.96

Elaborado por: Autora
Determinacion del precio de exportacion de accesorios para el cabello

En la siguiente tabla se muestra como se calculd y se obtuvo el precio de
exportacion de accesorios para el cabello. Se tomo en cuenta el embalaje, el costo
del producto, el agente aduanal, el transporte, los documentos de exportacion,
costo de comercializacion y costo de operacion. Los gastos se dividen entre los 8
productos diferentes a exportar y se le suma el IVA que es el impuesto sobre el
valor agregado que cobra México para cada producto.

Al ser productos artesanales los que se van a comercializar se debe tomar en
cuenta que la capacidad de produccion de accesorios para el cabello al dia es
limitada. Los artesanos pueden hacer 1 accesorio cada 3 dias y trabajan 6 dias a
la semana; son 30 artesanos los que trabajan con la empresa Artesania Huichol,
por lo que el nimero de accesorios que se produciran seran 240 al mes. Se
determiné un 50% de margen de beneficio. El precio de venta de exportacion de
los accesorios se calculo de esta forma: el costo total de los accesorios en euros
(€5,056.50) se divide entre el niumero de accesorios que se van a producir (240),
por lo que el precio unitario para exportar de cada par de accesorios sera de
€24.44.

Tabla 5.4 Precio de exportacion de accesorios de Artesania huichol

| Volumen | Costo | Costos | Total |
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de s Fijos | Variables
exportacio %
n €
Cantidad de accesorios a 240
exportar
Costo de la Unidad del €12 €2,880
producto
Margen de beneficio %5 €1,440
0
Embalaje €0.6 |€144
0
Transporte o flete interno
hasta el lugar de embarque
a) Aéreo
b) Terrestre
c) Por ferrocarril
d) Maritimo €600 €75
Documentos de exportacion €40 €5
Costos de comercializacion %5 €400
Costos de operacion €900 €112.5
COSTO TOTAL DE VENTA DE €5,056.5
ACCESORIOS (FOB) 0
€21.07
IVA 16% | €3.37
Precio de venta de exportacidon para cada accesorio parael | €24.44
cabello

Elaborado por: Autora

Determinacion del precio de exportacion de figuras de madera forradas con
chaquira

En la siguiente tabla se muestra como se calculd y se obtuvo el precio de
exportacion de las figuras de madera forradas con chaquira. Se tomo en cuenta el
embalaje, el costo del producto, el agente aduanal, el transporte, los documentos
de exportacidon, costo de comercializacién y costo de operacién. Los gastos se
dividen entre los 8 productos diferentes a exportar y se le suma el IVA que es el
impuesto sobre el valor agregado que cobra México para cada producto.

Al ser productos artesanales los que se van a comercializar se debe tomar en
cuenta que la capacidad de produccion de figuras de madera sera limitada. Los
artesanos pueden hacer 1 figura a la semana ya que son trabajos mas complejos
y trabajan 6 dias a la semana, en total son 4 figuras al mes, son 30 artesanos los
que trabajan con la empresa Artesania Huichol, por lo que el nimero de figuras
que se produciran seran 120 al mes. Se determind un 50% de margen de
beneficio. El precio de venta de exportacion de las figuras se calculé de esta
forma: el costo total de las figuras en euros (€3,364.50) se divide entre el nimero
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de aretes que se van a producir (120), por lo que el precio unitario para exportar
de cada figura sera de €32.52.

Tabla 5.5 Precio de exportacion de figuras de madera con chaquira de Artesania huichol

Volumen Costo Costos Total
de s Fijos | Variables
exportacio %
n €
Cantidad de figuras a exportar | 120
Costo de la Unidad del €15 €1,800
producto
Margen de beneficio %5 €900
0
Embalaje €0.6 | €72
0

Transporte o flete interno
hasta el lugar de embarque

a) Maritimo €600 €75
Documentos de exportacion €40 €5
Costos de comercializacion %5 €400
Costos de operacion €900 €112.5
COSTO TOTAL DE VENTA DE €3,364.5
FIGURAS (FOB) 0

€28.04

IVA 16% | €4.49

Precio de venta de exportacion para cada figura | €32.52

Elaborado por: Autora
Determinacion del precio de exportacion de cuadros de estambre

En la siguiente tabla se muestra codmo se calculd y se obtuvo el precio de
exportacion de los cuadros de estambre. Se tomé en cuenta el embalaje, el costo
del producto, el agente aduanal, el transporte, los documentos de exportacion,
costo de comercializacion y costo de operacion. Los gastos se dividen entre los 8
productos diferentes a exportar y se le suma el IVA que es el impuesto sobre el
valor agregado que cobra México para cada producto.

Al ser productos artesanales los que se van a comercializar se debe tomar en
cuenta que la capacidad de produccion de cuadros de estambre sera limitada. Los
artesanos pueden hacer 1 cuadro cada 2 semanas y trabajan 6 dias a la semana;
son 30 artesanos los que trabajan con la empresa Artesania Huichol, por lo que el
namero de cuadros que se produciran seran 60 al mes. Se determin6 un 50% de
margen de beneficio. El precio de venta de exportacion de los cuadros se calculd
de esta forma: el costo total de los cuadros en euros (€1,528.50) se divide entre el
namero de cuadros que se van a producir (60), por lo que el precio unitario para
exportar de cada cuadro sera de €29.55.
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Tabla 5.6 Precio de exportacion de cuadros de estambre de Artesania Huichol

Volumen Costo Costos Total
de s Fijos | Variables
exportacio %
n €
Cantidad de cuadros a 60
exportar
Costo de la Unidad del €10 €600
producto
Margen de beneficio %5 €300
0
Embalaje €0.6 | €36
0
Transporte o flete interno
hasta el lugar de embarque
a) Maritimo €600 €75
Documentos de exportacion €40 €5
Costos de comercializacion %5 €400
Costos de operacion €900 €112.5
COSTO TOTAL DE VENTA DE €1,528.5
CUADROS (FOB) 0
€25.48
IVA 16% | €4.08
Precio de venta de exportacion para cada cuadro | €29.55

Elaborado por: Autora
Determinacion del precio de exportacion de fundas para el celular

En la siguiente tabla se muestra codmo se calculd y se obtuvo el precio de
exportacion de las fundas para el celular. Se tomé en cuenta el embalaje, el costo
del producto, el agente aduanal, el transporte, los documentos de exportacion,
costo de comercializacion y costo de operacion. Los gastos se dividen entre los 8
productos diferentes a exportar y se le suma el IVA que es el impuesto sobre el
valor agregado que cobra México para cada producto.

Al ser productos artesanales los que se van a comercializar se debe tomar en
cuenta que la capacidad de produccion de fundas para el celular sera limitada. Los
artesanos pueden hacer 1 funda a la semana ya que son trabajos mas complejos
y trabajan 6 dias a la semana, en total son 4 fundas al mes, son 30 artesanos los
gue trabajan con la empresa Artesania Huichol, por lo que el nimero de fundas
qgue se produciran seran 120 al mes. Se determind un 50% de margen de
beneficio. El precio de venta de exportacion de las fundas se calculdé de esta
forma: el costo total de las fundas en euros (€3,364.50) se divide entre el nimero
de aretes que se van a producir (120), por lo que el precio unitario para exportar
de cada funda sera de €32.52.
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Tabla 5.7 Precio de exportacion de fundas para el celular de Artesania Huichol

Volumen Costo Costos Total
de s Fijos | Variables
exportacio %
n €
Cantidad de fundas a exportar | 120
Costo de la Unidad del €15 €1,800
producto
Margen de beneficio %5 €900
0
Embalaje €0.6 | €72
0

Transporte o flete interno
hasta el lugar de embarque

a) Maritimo €600 €75
Documentos de exportaciéon €40 €5
Costos de comercializacion %5 €400
Costos de operacién €900 €112.5
COSTO TOTAL DE VENTA DE €3,364.5
FUNDA (FOB) 0

€28.04

IVA 16% | €4.49

Precio de venta de exportacién para cada funda | €32.52

Elaborado por: Autora
Determinacion del precio de exportacion de calzado de mujer

En la siguiente tabla se muestra como se calculd y se obtuvo el precio de
exportacion del calzado de mujer. Se tomé en cuenta el embalaje, el costo del
producto, el agente aduanal, el transporte, los documentos de exportacion, costo
de comercializaciéon y costo de operacion. Los gastos se dividen entre los 8
productos diferentes a exportar y se le suma el IVA que es el impuesto sobre el
valor agregado que cobra México para cada producto.

Al ser productos artesanales los que se van a comercializar se debe tomar en
cuenta que la capacidad de produccion de calzado para mujer sera limitada. Los
artesanos pueden hacer 1 par de zapatos al mes ya que son trabajos bastante
mas complejos y tardados, trabajan 6 dias a la semana, en total son 30 par de
zapatos al mes, son 30 artesanos los que trabajan con la empresa Artesania
Huichol, por lo que el nimero de par de calzado que se produciran seran 30 al
mes. Se determiné un 50% de margen de beneficio. ElI precio de venta de
exportacion del calzado se calculd de esta forma: el costo total del calzado en
euros (€14,110.50) se divide entre el numero de calzado que se va a producir (30),
por lo que el precio unitario para exportar de cada par de calzado sera de €545.61.
En este caso el precio es el mas elevado de todos, y es por eso que se exporta en

77




cantidades pequefas, pero realmente son trabajos artesanales que requieren
bastante dedicacion y tiempo por parte del artesano por lo que el precio lo vale, en
México se paga ese precio también en algunas ciudades turisticas.

Tabla 5.8 Precio de exportacion de calzado de mujer de Artesania Huichol

Volumen Costo Costos Total
de s Fijos | Variables
exportacié %
n €
Cantidad de calzado a 30
exportar
Costo de la Unidad del €300 €9,000
producto
Margen de beneficio %5 €4,500
0
Embalaje €0.6 | €18
0
Transporte o flete interno
hasta el lugar de embarque
a) Maritimo €600 €75
Documentos de exportaciéon €40 €5
Costos de comercializacion %5 €400
Costos de operacién €900 €112.5
COSTO TOTAL DE CALZADO €14,110.5
(FOB) 0
€470.35
IVA 16% | €75.26
Precio de venta de exportacidon para cada par de calzado | €545.61

Elaborado por: Autora
En todos los casos el precio de transporte de €600 incluye:

e Recogida de la carga en el cédigo postal de origen indicado
e Servicios asociados al puerto de origen

e Carga del contenedor en el barco

e Despacho de aduanas

e Empaque y embalaje

5.1.1.3 Logistica comercial internacional

La logistica en conceptos empresariales involucra los procesos de producciéon y la
forma de comercializar la mercancia.

La logistica implica planificar y gestionar los recursos. Busca ayudar a satisfacer
las expectativas y necesidades del consumidor a un precio bajo.
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Lo mas importante en la logistica empresarial es colocar los bienes y servicios en
el mercado adecuado y asi obtener una buena rentabilidad.

5.1.1.3.1 Envase

El envase es el material que guarda el producto o que lo contiene por lo que forma
parte del mismo. Protege la mercancia y la diferencia de otros productos.

Es importante que el envase contenga los datos del producto y de la empresa.

5.1.1.3.2 Embalaje y Empaque

El empaque protege el producto tenga o no tenga envase, lo preserva y hace mas
facil la entrega al consumidor final.

El embalaje son los materiales y el procedimiento que se utiliza para transportar
una mercancia.

En general los 2 sirven para proteger y ayudar en la identificacion y distribucion,
transporte y almacenaje de las mercancias.

5.1.1.3.3 Etiquetado del producto

El etiquetado forma parte del envase, empaque y embalaje.

El objetivo del etiquetado es ayudar con la identificacion del producto y su
clasificacion. La etiqueta se adhiere a los articulos.

Las etiquetas incluyen un codigo de barras que facilitan a los comercios con la
gestion de los productos.

En el comercio internacional, la etiqueta le facilita al gestor tener un seguimiento
de la mercancia.

En la exportacién de los productos de Artesania Huichol se deberia utilizar una
etiqueta con el logotipo, nombre de la empresa y slogan para que conozcan su
marca. Esta debera ir pegada a las cajas individuales o con una etiqueta que se
adhiera a los accesorios y se quite ya en casa del comprador para utilizar el
producto.

5.1.1.3.4 Contenedor

El contenedor es el recipiente que se utiliza para embalajes grandes para el
traslado internacional de mercancias.
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El contenedor es utilizado en todo tipo de transportes, maritimo, terrestre, aéreo
entre otros. Facilita las operaciones en el comercio internacional y pueden
transportar objetos muy pesados.

Existen contenedores de diferentes materiales como de acero, de madera
resistente, de aluminio, entre otros.

5.1.1.3.5 Sistema de transporte

El transporte internacional son los medios de transporte que llevan la mercancia
hasta cualquier punto que tenga que llevar.

Dependiendo de la mercancia se elige el medio de transporte y dependiendo el
medio de transporte es el costo de la operacion.

Existe el transporte maritimo, el aéreo, el terrestre, ferroviario y multimodal.

La mayoria de las exportaciones que se hacen desde México a Europa se realizan
por via maritima.

En este caso la empresa Artesania Huichol no necesita que la mercancia llegue
muy rapido a su destino por lo que debido a los costos de envio y a la distancia el
mejor medio de transporte para la empresa es el medio maritimo.

Los dias aproximados que tarda en llegar un contenedor con mercancia de México
a Europa son 19.

Imagen: Transporte maritimo

7 “‘mﬁm i

Imagen 5.3 Transporte maritimo

Fuente: Transporte maritimo internacional México
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Conocimiento de embarque maritimo: Bill of lading (BL)

Es el documento que acredita que existe un contrato de transporte por via
maritima. El bill of lading lo emite el agente de carga o la empresa naviera y hace
constar que recibié la mercancia a bordo dl barco para transportarla al puerto que
se indique en el documento.

Es importante que la empresa Artesania Huichol obtenga este documento al
momento de entregar la mercancia ya que con €l se ampara ante cualquier
problema con el importador y en caso de extravio.

5.2 Estudio Financiero

El andlisis financiero ayuda a comprobar la viabilidad del proyecto de: “exportacion
de artesania huichol de México a Europa”.

En el andlisis financiero se desglosan los costos, la inversidon requerida para
exportar, las posibles ganancias, entre otros datos importantes. Estos datos
muestran la factibilidad para la empresa de internacionalizarse.

5.2.1 Inversién que requiere la empresa Artesania Huichol para exportar

Para iniciar la exportacion a los 3 destinos seleccionados se requiere una
inversion de €18,957 por parte de la empresa.

En la tabla de abajo se muestra desglosado lo que incluye la inversion requerida
por un periodo de 3 meses:

Tabla 5.9 Inversion requerida

Capital de trabajo €1,395
Inversion requerida Capacitacion en cursos | €710

de idiomas y exportacion
Tramites y documentos y | €13,842
costos de exportacion
Materia prima €3,010

Total de Inversion €18,957

Elaborado por: Autora

Ver anexo 1. Capital de trabajo

Ver anexo 2: Capacitacion en cursos de idiomas y exportacion
Ver anexo 3: Tramites y documentos y costos de exportacion
Ver anexo 4: Materia prima

5.2.2 Prondéstico de ingresos en cantidad y en euros de artesanias
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Prondstico de ingreso en cantidades y euros de collares

Los artesanos que trabajan con la empresa tienen la capacidad de producir 1
pulsera cada 3 dias, si los 30 artesanos trabajan de lunes a sabado que son seis
dias a la semana, el nimero de collares a producir es de 240 al mes, si todo sale
como la empresa lo planea se estima un 3%, 4%, 5% y 6% de incremento para los
afios siguientes. Con un precio de venta de collares de €38.36. En la tabla de
abajo se muestran los ingresos en cantidades y en euros, que corresponde a los
collares que la empresa Artesania Huichol ofertara en los siguientes cinco afios:

Tabla 5.10 Prondstico de ingreso por collares en cantidades

Producto | Partida: 711790
Artesania: Collares artesanales de chaquira
Prondstico de ventas | 2017-2018 2,880
cantidades 2018-2019 2,937.60
Periodo: 2017-2022 2019-2020 3,055.10
2020-2021 3,207.86
2021-2022 3,400.33

Elaborado por: Autora

Tabla 5.11 prondstico de ingreso por collares en euros0000

Producto | Partida: 711790
Artesania: Collares artesanales de chaquira
Pronostico de ingreso* | 2017-2018 110,476.80
venta en Euros 2018-2019 113,797.10
Periodo: 2017-2022 2019-2020 118,342.75
2020-2021 124,259.88
2021-2022 131,715.48

Elaborado por: Autora
Prondstico de ingreso en cantidades y euros de pulseras

Los artesanos que trabajan con la empresa tienen la capacidad de producir 1
pulsera cada 3 dias, si los 30 artesanos trabajan de lunes a sabado que son seis
dias a la semana, el nimero de pulseras a producir es de 240 al mes, si todo sale
como la empresa lo planea se estima un 3%, 4%, 5% y 6% de incremento para los
afos siguientes. Con un precio de venta de pulseras de €29.66. En la tabla de
abajo se muestran los ingresos en cantidades y en euros, que corresponde a las
pulseras que la empresa Artesania Huichol ofertara en los siguientes cinco afios:

Tabla 5.12 Prondstico de ingreso por pulseras en cantidades

Producto | Partida: 711790
Artesania: Pulseras artesanales de chaquira
Pronéstico de ventas | 2017-2018 | 2,880
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cantidades
Periodo: 2017-2022

2018-2019 2,937.60
2019-2020 3,055.10
2020-2021 3,207.86
2021-2022 3,400.33

Elaborado por: Autora

Tabla 5.13 prondstico de ingreso por pulseras en euros

Prondstico de ingreso *
venta en Euros
Periodo: 2017-2022

Producto | Partida: 711790
Artesania: Pulseras artesanales de chaquira
2017-2018 85,420.80
2018-2019 87,983.42
2019-2020 91,502.76
2020-2021 96,077.90
2021-2022 101,842.57

Elaborado por: Autora

Prondstico de ingreso en cantidades y euros de aretes

Los artesanos que trabajan con la empresa tienen la capacidad de producir 1 par
de aretes cada 3 dias, si los 30 artesanos trabajan de lunes a sabado que son seis
dias a la semana, el nimero de aretes a producir es de 240 al mes, si todo sale
como la empresa lo planea se estima un 3%, 4%, 5% y 6% de incremento para los
afos siguientes. Con un precio de venta de aretes de €20.96. En la tabla de abajo
se muestran los ingresos en cantidades y en euros, que corresponde a los aretes
gue la empresa Artesania Huichol ofertara en los siguientes cinco afios:

Tabla 5.14 Prondstico de ingreso por aretes en cantidades

Pronéstico de ventas
en cantidades
Periodo: 2017-2022

Producto | Partida: 711790
Artesania: Aretes artesanales de chaquira
2017-2018 2,880
2018-2019 2,937.60
2019-2020 3,055.10
2020-2021 3,207.86
2021-2022 3,400.33

Elaborado por: Autora

Tabla 5.15 prondstico de ingreso por aretes en euros

Pronéstico de ingreso
por venta en €
Periodo: 2017-2022

Producto | Partida: 711790
Artesania: Aretes artesanales de chaquira
2017-2018 60,365.80
2018-2019 62,175.74
2019-2020 64,662.77
2020-2021 67,895.91
2021-2022 71,969.67

Elaborado por: Autora
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Prondstico de ingreso en cantidades y euros de Accesorios para el cabello

Los artesanos que trabajan con la empresa tienen la capacidad de producir 1
accesorio para el cabello cada 3 dias, si los 30 artesanos trabajan de lunes a
sdbado que son seis dias a la semana, el nimero de accesorios a producir es de
240 al mes, si todo sale como la empresa lo planea se estima un 3%, 4%, 5% y
6% de incremento para los afos siguientes. Con un precio de venta de accesorios
de €24.44. En la tabla de abajo se muestran los ingresos en cantidades y en
euros, que corresponde a los accesorios que la empresa Artesania Huichol
ofertara en los siguientes cinco afos:

Tabla 5.16 Prondstico de ingreso por accesorios en cantidades

Producto | Partida: 9615
Artesania: Accesorios artesanales de chaquira

Pronéstico de ventas | 2017-2018 2,880

en cantidades 2018-2019 2,937.60

Periodo: 2017-2022 2019-2020 3,055.10
2020-2021 3,207.86
2021-2022 3,400.33

Elaborado por: Autora

Tabla 5.17 prondstico de ingreso por accesorios en euros

Producto | Partida: 9615
Artesania: Accesorios artesanales de chaquira

Prondéstico de ingreso | 2017-2018 70,387.20

por ventaen € 2018-2019 72,498.81

Periodo: 2017-2022 2019-2020 75,398.77
2020-2021 79,168.70
2021-2022 83,918.83

Elaborado por: Autora

Prondéstico de ingreso en cantidades y euros de Figuras de madera con
chaquira

Los artesanos que trabajan con la empresa tienen la capacidad de producir 1
figura por semana, si los 30 artesanos trabajan de lunes a sdbado que son seis
dias a la semana, el numero maximo de figuras a producir es de 240 al mes, si
todo sale como la empresa lo planea se estima un 3%, 4%, 5% y 6% de
incremento para los afos siguientes. Con un precio de venta de figuras de €32.52.
En la tabla de abajo se muestran los ingresos en cantidades y en euros, que
corresponde a las figuras que la empresa Artesania Huichol ofertara en los
siguientes cinco anos:

Tabla 5.18 Prondstico de ingreso por figuras de madera en cantidades

| Producto | Partida: 442010
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Artesania: Figuras de madera con chaquira
Pronostico de ventas | 2017-2018 1,440
cantidades 2018-2019 1,483.20
Periodo: 2017-2022 2019-2020 1,542.53

2020-2021 1,619.65

2021-2022 1,716.83

Elaborado por: Autora

Tabla 5.19 prondstico de ingreso por figuras de madera en euros

Producto | Partida: 442010
Artesania: Figuras de madera con chaquira
Pronostico de ingreso * | 2017-2018 46,828.80
venta en Euros 2018-2019 48,233.66
Periodo: 2017-2022 2019-2020 50,163.01
2020-2021 52,671.16
2021-2022 55,831.43

Elaborado por: Autora

Prondstico de ingreso en cantidades y euros de Cuadros de estambre

Los artesanos que trabajan con la empresa tienen la capacidad de producir 1
cuadro cada 2 semanas, si los 30 artesanos trabajan de lunes a sabado que son
seis dias a la semana, el nimero de cuadros a producir es de 60 al mes, si todo
sale como la empresa lo planea se estima un 3%, 4%, 5% y 6% de incremento
para los afos siguientes. Con un precio de venta de cuadros de €29.55. En la
tabla de abajo se muestran los ingresos en cantidades y en euros, que
corresponde a los cuadros que la empresa Artesania Huichol ofertard en los
siguientes cinco afos:

Tabla 5.20 Prondstico de ingreso por cuadros de estambre en cantidades

Producto | Partida: 441400
Artesania: Cuadros de estambre
Prondstico de ventas | 2017-2018 720
en cantidades 2018-2019 741.60
Periodo: 2017-2022 2019-2020 771.26
2020-2021 809.83
2021-2022 858.42

Elaborado por: Autora

Tabla 5.21 prondstico de ingreso por cuadros de estambre en euros

Prondstico de ingreso
por ventaen €

Producto

| Partida: 441400

Artesania: Cuadros de estambre

2017-2018

21,276

2018-2019

21,914.28
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Periodo: 2017-2022 2019-2020 22,790.85
2020-2021 23,930.39
2021-2022 25,366.22

Elaborado por: Autora
Prondstico de ingreso en cantidades y euros de Fundas para el celular

Los artesanos que trabajan con la empresa tienen la capacidad de producir 1
funda por semana, si los 30 artesanos trabajan de lunes a sdbado que son seis
dias a la semana, el numero de fundas a producir es de 120 al mes, si todo sale
como la empresa lo planea se estima un 3%, 4%, 5% y 6% de incremento para los
afos siguientes. Con un precio de venta de fundas de €32.52. En la tabla de abajo
se muestran los ingresos en cantidades y en euros, que corresponde a las fundas

gue la empresa Artesania Huichol ofertara en los siguientes cinco afios:

Tabla 5.22 Prondstico de ingreso por fundas para el celular en cantidades

Producto | Partida: 392690
Artesania: Fundas para el celular
Prondstico de ventas | 2017-2018 1,440
en cantidades 2018-2019 1,483.20
Periodo: 2017-2022 2019-2020 1,542.53
2020-2021 1,619.65
2021-2022 1,716.83

Elaborado por: Autora

Tabla 5.23 prondstico de ingreso por fundas para el celular en euros

Producto | Partida: 392690
Artesania: Fundas para el celular
Prondstico de ingreso | 2017-2018 46,828.80
por venta en € 2018-2019 48,233.66
Periodo: 2017-2022 2019-2020 50,163.01
2020-2021 52,671.16
2021-2022 55,831.43

Elaborado por: Autora

Prondstico de ingreso en cantidades y euros de calzado para mujer con
chaquira

Los artesanos que trabajan con la empresa tienen la capacidad de producir 1 par
de calzado por mes, si los 30 artesanos trabajan de lunes a sabado que son seis
dias a la semana, el niumero de calzado a producir es de 30 al mes, si todo sale
como la empresa lo planea se estima un 3%, 4%, 5% y 6% de incremento para los
afos siguientes. Con un precio de venta de calzado de €545.61. En la tabla de
abajo se muestran los ingresos en cantidades y en euros, que corresponde al
calzado que la empresa Artesania Huichol ofertara en los siguientes cinco afos:
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Tabla 5.24 Prondstico de ingreso por calzado en cantidades

Pronéstico de ventas

cantidades

Periodo: 2017-2022

Producto | Partida: 6405
Artesania: Calzado para mujer con chaquira
2017-2018 360

2018-2019 370.80
2019-2020 385.63
2020-2021 404.91
2021-2022 429.21

Elaborado por: Autora

Tabla 5.25 prondstico de ingreso por calzado en euros

Prondstico de ingreso *

venta en Euros
Periodo: 2017-2022

Producto

| Partida: 6405

Artesania: Calzado para mujer con chaquira

2017-2018 196,419.60
2018-2019 202,312.19
2019-2020 210,404.67
2020-2021 220,924.90
2021-2022 234,180.40

Elaborado por: Autora

5.2.2.1 Pronéstico de los ingresos totales de artesanias

Sumando los ingresos de los 8 articulos, el ingreso total que recibiria la empresa
Artesania Huichol para los siguientes 5 afios seria como se muestra en la tabla de

abajo:

Tabla 5.26 Ingreso total de ventas

Inversién
requerida

Ingresos
por ventas

2017-2018

2018-2019

2019-2020

2020-2021

2021-2022

1.Ingreso por
ventas de
collares

110,476.80

113,797.10

118,342.75

124,259.88

131,715.48

2.Ingreso por
ventas de
pulseras

85,420.80

87,983.42

91,502.76

96,077.90

101,842.57

3.Ingreso por
ventas de
aretes

60,365.80

62,175.74

64,662.77

67,895.91

71,969.67

4.Ingresos
por ventas de
accesorios

70,387.20

72,498.81

75,398.77

79,168.70

83,918.83

5.Ingresos
por ventas de
figuras de
madera

46,828.80

48,233.66

50,163.01

52,671.16

55,831.43
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6.Ingresos
por ventas de
cuadros de
estambre

21,276

21,914.28

22,790.85

23,930.39

25,366.22

7.Ingresos
por ventas de
fundas para
celular

46,828.80

48,233.66

50,163.01

52,671.16

55,831.43

8.Ingresos
por ventas de
calzado

196,419.60

202,312.19

210,404.67

220,924.90

234,180.40

Total de
ingreso por
venta de
Artesania
Huichol

638,003.80

657,148.86

683,428.59

717,600

760,656.03

Elaborado por: Autora

5.2.3 Prondstico de costos totales de produccion en cantidad y euros de

artesanias

A continuacion, se tomaran los mismos porcentajes planteados de incremento de
ingreso y las mismas cantidades en cada producto de los 8 articulos con un costo
de produccién de: €20 collares, €15 pulseras, €10 aretes, €12 accesorios, €15
figuras, €10 cuadros, €15 fundas, y €300 calzado. En la tabla de abajo se
muestran los costos de produccion en € que corresponde a las artesanias que
ofrecera la empresa Artesania Huichol en los 5 afios siguientes.

Tabla 5.27 Prondéstico de costo por collares en euros

Prondstico de costo de
produccion de collares

en €

Periodo: 2017-2022

Producto | Partida: 711790
Artesania: Collares artesanales de chaquira
2017-2018 57,600
2018-2019 59,328
2019-2020 61,701.12
2020-2021 64,786.18
2021-2022 68,673.35

Elaborado por: Autora

Tabla 5.28 Prondstico de costo por pulseras en euros

Prondstico de costo de
produccion de pulseras

en €

Periodo: 2017-2022

Producto | Partida: 711790
Artesania: Pulseras artesanales de chaquira
2017-2018 43,200
2018-2019 44,496
2019-2020 46,275.84
2020-2021 48,589.63
2021-2022 51,505.01

Elaborado por: Autora
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Tabla 5.29 Prondéstico de costo por aretes en euros

Prondéstico de costo de
produccion de aretes
en €

Periodo: 2017-2022

Producto | Partida: 711790
Artesania: Aretes artesanales de chaquira
2017-2018 28,800
2018-2019 29,664
2019-2020 30,850.56
2020-2021 32,393.09
2021-2022 34,336.67

Elaborado por: Autora

Tabla 5.30 Prondéstico de costo por accesorios en euros

Pronéstico de costo de
produccion de
accesorios en €
Periodo: 2017-2022

Producto | Partida: 9615
Artesania: Accesorios para el cabello de chaquira
2017-2018 34,560

2018-2019 35,596.80

2019-2020 37,020.67

2020-2021 38,871.70

2021-2022 41,204.01

Elaborado por: Autora

Tabla 5.31 Prondstico de costo por figuras de madera en euros

Prondstico de costo de
produccion de

figuras de maderaen €
Periodo: 2017-2022

Producto | Partida: 442010
Artesania: Figuras de madera de chaquira
2017-2018 21,600
2018-2019 22,248
2019-2020 23,137.92
2020-2021 24,294.82
2021-2022 25,752.50

Elaborado por: Autora

Tabla 5.32 Prondstico de costo por cuadros de estambre en euros

Prondstico de costo de
produccion de

Cuadros de estambre
en €

Periodo: 2017-2022

Producto | Partida: 441400
Artesania: Cuadros de estambre
2017-2018 7,200
2018-2019 7,416
2019-2020 7,712.64
2020-2021 8,098.27
2021-2022 8,584.17

Elaborado por: Autora

Tabla 5.33 Prondstico de costo por fundas para el celular en euros

Prondstico de costo de
produccion de

Producto

| Partida: 392690

Artesania: Fundas para el celular

2017-2018

[21,600
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fundas en €
Periodo: 2017-2022

2018-2019 22,248

2019-2020 23,137.92
2020-2021 24,294.82
2021-2022 25,752.50

Elaborado por: Autora

Tabla 5.34 Prondéstico de costo por calzado en euros

Prondstico de costo de
produccion de

calzado en €

Periodo: 2017-2022

Producto | Partida: 6405
Artesania: Calzado para mujer de chaquira
2017-2018 108,000
2018-2019 111,240
2019-2020 115,689.60
2020-2021 121,474.08
2021-2022 128,762.52

Elaborado por: Autora

5.2.3.1 Prondstico de Costo total de las artesanias

Sumando todos los costos de cada articulo, el costo total para la empresa
Artesania huichol para los 5 afios siguientes serd como se muestra en la tabla de

abajo:

Tabla 5.35 Prondstico de costo total de produccion de artesanias

Costo de

produccién | 2017-2018

Costos
variables

2018-2019

2019-2020

2020-2021

2021-2022

1.Costo
variable de
collares

57,600

59,328

61,701.12

64,786.18

68,673.35

2. Costo
variable de
pulseras

43,200

44,496

46,275.84

48,589.63

51,505.01

3. Costo
variable de
aretes

28,800

29,664

30,850.56

32,393.09

34,336.67

4. Costo
variable de
accesorios

34,560

35,596.80

37,020.67

38,871.70

41,204.01

5. Costo
variable de
figuras de
madera

21,600

22,248

23,137.92

24,294.82

25,752.50
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6. Costo
variable de
cuadros de
estambre

7,200

7,416

7,712.64

8,098.27

8,584.17

7. Costo
variable de
fundas para
celular

21,600

22,248

23,137.92

24,294.82

25,752.50

8. Costo
variable de
calzado

108,000

111,240

115,689.60

121,474.08

128,762.52

Total costos
de
produccién
de Artesania
Huichol

322,560

332,236.80

345,526.27

362,802.59

384,570.73

Elaborado por: Autora

5.2.4 Prondstico de los gastos requeridos para operar

En la tabla de abajo se muestran los los gastos operacionales que tendra la

empresa Artesania Huichol en los siguientes cinco afios:

Tabla 5.36 Gastos operacionales Artesania Huichol

Proyeccién | Artesanias | Servicio | Servicio | Servicio | Servicios | Gastos Gastos de | Gastos Otros Total
de los béasico bésico bésico de por publicidad | de pagos Anual
gastos de de de luz | teléfono | internet GUtiles de | y alquiler municipales
operacion agua eléctrica oficina promocién
a requerir potable
para
Artesania
Huichol
2017-2022
2017- 180 600 360 360 480 1,200 2,400 500 6,080
2018
2018- 180.90 | 603 361.80 361.80 482.40 1,206 2,412 502.50 6,109.50
2019
2019- 181.80 606.02 363.61 363.61 484.81 1,212.03 2,424.06 505.01 6,140.95
2020
2020- 182.71 | 609.05 365.43 365.43 487.24 1,218.09 2,436.18 507.54 6,171.67
2021
2021- 183.63 612.09 367.25 367.25 489.67 1,224.18 2,448.36 510.08 6,202.51
2022
909.04 | 3,030.16 | 1,818.09 | 1,818.09 | 2,424.12 | 6,060.30 12,120.60 | 2,525.13
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Total de
costos de
operacion
2017-
2022

30,704.63

Elaborado por: Autora

5.2.5 Prondéstico de gastos en sueldos y prestaciones

En la tabla de abajo se muestran los sueldos de Artesania Huichol, considerando
que en los periodos 2019-2020; 2020-2021; 2021-2022, habra un incremento del
2%, 3% y 4% respectivamente.

Tabla 5.37 Prondstico de sueldos y prestaciones

Artesanias Director Coordinadora | Artesanos Total
Prondstico general (1) | (1) (30)
de sueldos y | 2017- Mensual €550 €500 €450 €1,500
prestaciones | 2018 Anual €6,600 €6,000 €162,000 €174,600
de Artesania | 2018- Mensual €550 €500 €450 €1,500
Huichol 2019 Anual £6,600 £6,000 €162,000 €174,600
2019- Mensual €561 €510 €459 €1,530
2020 Anual €6,732 €6,120 €165,240 €178,092
2020- Mensual €577.83 €525.30 €472.77 €1,575.90
2021 Anual €6,933.96 €6,303.60 €170,197.20 €183,434.76
2021- Mensual €600.94 €546.31 €491.68 €1,638.93
2022 Anual €7,211.28 €6,555.72 €177,004.80 €190,771.80

Elaborado por: Autora

5.2.6 Estado de resultados proyectado

En la tabla de abajo veremos el estado de resultados que espera Artesania
Huichol en los siguientes 5 afios. Se puede ver que la utilidad neta seria rentable
para Artesania Huichol.

Tabla 5.38 Estado de resultado proyectado

Estado de resultado de exportacion Artesania Huichol 2017-2022

Cuenta

2017-2018

2018-2019

2019-2020

2020-2021

2021-2022

Ingreso por
ventas

1.Ingresos
por ventas
de collares

€110,476.80

€113,797.10

€118,342.75

€124,259.88

€131,715.48

2.Ingresos
por ventas
de pulseras

€85,420.80

€87,983.42

€91,502.76

€96,077.90

€101,842.57

3.Ingresos
por ventas

€60,365.80

€62,175.74

€64,662.77

€67,895.91

€71,969.67
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de aretes

4.Ingresos
por ventas
de
accesorios

€70,387.20

€72,498.81

€75,398.77

€79,168.70

€83,918.83

5.Ingresos
por ventas
de figuras

€46,828.80

€48,233.66

€50,163.01

€52,671.16

€55,831.43

6.Ingresos
por ventas
de cuadros

€21,276

€21,914.28

€22,790.85

€23,930.39

€25,366.22

7.Ingresos
por ventas
de fundas

€46,828.80

€48,233.66

€50,163.01

€52,671.16

€55,831.43

8.Ingresos
por ventas
de calzado

€196,419.60

€202,312.19

€210,404.67

€220,924.90

€234,180.40

Total ingreso
por venta

€638,003.80

€657,148.86

€683,428.59

€717,600

€760,656.03

Costo de
ventas

1.Costo
variable de
collares

€57,600

€59,328

€61,701.12

€64,786.18

€68,673.35

2.Costo
variable de
pulseras

€43,200

€44,496

€46,275.84

€48,589.63

€51,505.01

3.Costo
variable de
aretes

€28,800

€29,664

€30,850.56

€32,393.09

€34,336.67

4.Costo
variable de
accesorios

€34,560

€35,596.80

€37,020.67

€38,871.70

€41,204.01

5.Costo
variable de
figuras

€21,600

€22,248

€23,137.92

€24,294.82

€25,752.50

6.Costo
variable de
cuadros

€7,200

€7,416

€7,712.64

€8,098.27

€8,584.17

7.Costo
variable de
fundas

€21,600

€22,248

€23,137.92

€24,294.82

€25,752.50

8.Costo
variable de
calzado

€108,000

€111,240

€115,689.60

€121,474.08

€128,762.52

Total costo
de venta

€322,560

€332,236.80

€345,526.27

€362,802.59

€384,570.73

Utilidad bruta
en ventas de
Artesania
Huichol

€315,443.80

€324,912.06

€337,902.32

€354,797.41

€376,085.30

Gastos de
operacion
de
exportaciéon
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Gastos
operativos

€6,080

€6,109.50

€6,140.95

€6,171.67

€6,202.51

Gastos de
sueldos

€174,600

€174,600

€178,092

€183,434.76

€190,771.80

Total de
costos fijos

€180,680

€180,709.50

€184,232.95

€189,606.43

€196,974.31

Utilidad
operativa

€134,763.80

€151,527.30

€153,669.37

€165,190.98

€179,110.99

3%
participacion
utilidad  de
trabajadores

€4,042.91

€4,545.82

€4,610.08

€4,955.73

€5,373.33

35%

€47,167.33

€53,034.55

€53,784.28

€57,816.84

€62,688.85

Impuesto

renta

Utilidad

neta

Artesania
Huichol

€83,553.56 | €93,946.93 €95,275.01 €102,418.41 €111,048.81

de

Elaborado por: Autora

5.2.6.1 Periodo de recuperacion

La inversion requerida inicial seria de €18,957 y de acuerdo a los distintos calculos
se muestra que el flujo de efectivo neto pronosticado para el primer afio seria de
€83,553.56, por lo que podemos decir que la empresa Artesania Huichol
recuperaria su inversion dentro del primer afo.

CONCLUSIONES

Después del estudio realizado se concluye que:

Se hizo un estudio de la empresa Nayarita Artesania Huichol para evaluar
sus fortalezas y debilidades, asi como los productos que ésta produce. La
empresa vende actualmente muchos productos en México, pero para el
plan de exportacion se seleccionaron 8 que son los mas comercializados
por ellos entre los mismos mexicanos y turistas que visitan el estado. Estos
productos son collares artesanales de chaquira, pulseras con chaquira,
aretes con chaquira, accesorios para el cabello de chaquira, figuras de
madera forradas con chaquira, cuadros de madera bordados con estambre,
fundas con chaquira para el celular y calzado para mujer totalmente forrado
de chaquira ya que éste es el material principal para sus artesanias.

El estudio permitié analizar, seleccionar y estudiar los diferentes mercados
de la unién europea para decidir cuales eran los que tenian mayor potencial
de acuerdo a su cultura y preferencias por las artesanias mexicanas en
base a trade map y otros datos estadisticos se pudo concluir que Alemania,
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Italia y Espafa eran los mejores paises de la union europea para exportar
las artesanias mexicanas a ese mercado.

e Se hizo la investigacién sobre aduana y todo lo que se necesita para
exportar estas artesanias tomando en cuenta impuestos y aranceles que
pudiera haber por la exportacion y se concluye que no hay aranceles para
estos productos de México a Europa gracias al TLCUEM.

e Se concluye que una de las formas mas seguras de realizar la negociacion
con estos paises seria con un contrato de compraventa internacional donde
se establezcan todos los términos de negociacion, la forma en que se
pagara la mercancia, las cantidades y el precio de exportacion.

e Gracias al andlisis financiero se determind la viabilidad del mismo y que
exportar hacia estos paises si seria rentable y factible ya que muestra
utilidades positivas por afio. Tomando en cuenta que la inversion inicial
seria de €18,957 y la utilidad neta el primer afio de €83,553.56 se puede
ver que la empresa Artesania Huichol recuperaria la inversion inicial en el
primer afio y podria seguir invirtiendo para realizar mas envios al extranjero
por lo que es una atractiva oportunidad de negocio para esta empresa
entrar en el mercado europeo.
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ANEXOS

Anexo 1: Capital de trabajo

Producto
Artesanias | Servicio | Servicio | Servicios | Servicios | Gastos | Gastos de | Gastos
de agua | de luz | de de de promocién | de
potable | eléctrica | teléfono Internet oficina |y alquiler
publicidad
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Mayo 15 50 30 30 40 100 200 465
dcgpita' Junio 15 50 30 30 40 100 200 465
trabajo Julio 15 50 30 30 40 100 200 465
que Agosto 15 50 30 30 40 100 200 465
requiere -
la Septiembre | 15 50 30 30 40 100 200 465
empresa
ﬁ:ﬁﬁ; ia "Octubre 15 50 30 30 40 100 200 465
2017- Noviembre | 15 50 30 30 40 100 200 465
2018 Diciembre | 15 50 30 30 40 100 200 465
Enero 15 50 30 30 40 100 200 465
Febrero 15 50 30 30 40 100 200 465
Marzo 15 50 30 30 40 100 200 465
Abril 15 50 30 30 40 100 200 465
Total
capital 180 600 360 360 480 1,200 2,400 5,580
trabajo

Elaborado por: Autora

Anexo 2: Gastos de capacitacion en cursos de idiomas y exportacion

Otros
Beneficiario Curso Tiempo Costos costos Total parala
del curso para capacitacion
material y
transporte
Postgrado en
Comercio 4 meses €350 0
Coordinador | Internacional
de Artesania | Online €710
Huichol
Curso de 6 meses €360 0
Inglés online

Elaborado por: Autora

Anexo 3: Tramites, documentos y costos de exportacion para las artesanias

Embalaje 144
Flete hacia el lugar de 75
embarque
Documentos de 5
exportacion
Tramites, documentos | Costos de 400
y costos de | comercializacién
exportacion de collares | Costo total de 624
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exportacion de collares |

Embalaje 144
Flete interno hacia el 75
lugar de embarque
Documentos de 5
exportacion
Tramites, documentos | Costos de 400
y costo de exportacion | comercializacion
de pulseras Costo total de 624
exportacion de
pulseras
Embalaje 144
Flete interno hasta el 75
lugar de embarque
Documentos de 5
exportacion
Tramites, documentos | Costos de 400
y costos de | comercializacion
exportacion de aretes Costo total de 624
exportacion de aretes
Embalaje 144
Flete hacia el lugar de 75
embarque
Documentos de 5
exportacion
Tramites, documentos | Costos de 400
y costo de exportacion | comercializacion
de accesorios para el | Costo total de 624
cabello exportacion de
accesorios para el
cabello
Embalaje 72
Flete hacia el lugar de 75
embarque
Documentos de 5
exportacion
Tramites, documentos | Costos de 400
y costos de | comercializacion
exportaciéon de figuras | Costo total de 552
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de madera

exportaciéon de figuras
de madera

Embalaje 36
Flete hacia el lugar de 75
embarque
Documentos de 5
exportacion
Tramites, documentos | Costos de 400
y costo de exportacidn | comercializacion
de cuadros de | Costo total de cuadros | 516
estambre de estambre
Embalaje 72
Flete hacia el lugar de 75
embarque
Documentos de 5
exportacion
Tramites, documentos | Costos de 400
y costo de exportacion | comercializacion
de fundas para el | Costo total de 552
celular exportacion de fundas
para el celular
Embalaje 18
Flete hacia el lugar de 75
embarque
Documentos de 5
exportacion
Tramites, documentos | Costos de 400
y costos de | comercializacion
exportacion de calzado | Costo total de 498

exportacion de calzado

Tramites, documentos y costos de exportacion de artesanias
Collares 624
Pulseras 624
Aretes 624
Accesorios para el cabello 624
Figuras de madera 552

100



Cuadros de estambre 516
Fundas para el celular 552
Calzado 498
Total de exportacion 4,614
Elaborado por: Autora

Anexo 4: Materia prima para 6 meses

Material Costo
Calzado €2,700
Chaquira €300
Estambre €500
Figuras de madera €1,500
Cuadros de Madera €900
Pegamento €50
Hilo y aguja €40
Resorte €30
Total €6,020

Elaborado por: Autora
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